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مدهل المقرره 


عزيزي الدارس» 
مرحباً بك إلي هذا المقرر(بحوث التسويق) 
تناولنا بالدراسة 2 هذا المؤلف المجال النظري والتطبيقي لبحوث التسويق 
كا لبا من آهمية عقا تجاح عمل منظمات الأغمال+ .خاصة وان الهو الحديك 
للتسويق» يبدا بدراسة السوق وتحديد حاجات ورغبات المستهلكين ومن ثم العمل 
على إشبامهار 
نبد بشرح مفهوم بحوث التسويق والأنواع والمداخل المختلفة لباء وكذلك 
دراسة الوظائف التي تؤديها بالنسبة للمنشأة». 
كا كقاروا ف المد اة من هذا الولف يحوت التسويق الوه النلمية 
تناف هم كاكلا م النظرية والقرق وا ن لای كما رج 
خطوات البحث التسويقي وأنواعه المختلفة.. 
أما الوحدة الثالثة فتم تخصيصها لدراسة العلاقة بين بحوث التسويق ونظم المعلومات 
ا 
2 الوحدة الرابعة نستعرض خطوات البحث التسويقي» والجوانب المتعلقة 
بالبيانات الكائدية: 
آما ب4 الوحدة الخامسة فنتطرق لمفهوم البيانات الأولية وأهميتها ب4 البحث 
التسويقي. 
الوحدة السادسة تتناول كيفية تصميم قوائم الاستقصاء ومفهوم العينات» ب2 
الوحدة السابعة نناقش عملية تحليل البيانات التي تم جمعها © المراحل السابقة 
وكيدية اغ انير انها 
أختتم المقرر بالحديث عن بحوث التسويق الدولية التي تعنى بجمع وتحليل 
البيانات عن الأسواق الخارجية بهدف ترشيد القرارات الخاصة بكيفية دخول هذه 
الأسواق. 
ستجد- عزيزي الدارس- 4# هذه الوحدات عدد من التدريبات وأسئثلة التقويم 
الذاتي» نتمنى أن تعينك علي الفهم والاستيعاب. 
بع اص هوف بالتوشيق راان 
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الأهداف العامي: 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذا المقرر ينبغي أن تكون قادرا على أن : 
یر مفهوء يحوث ال وتحدد أهفينها بالنسية يتظمات ع 
تدان ا الواعة, 


تحدد أهمية البيانات الثانوية والأولية بالنسبة لبحوث التسويق. 

توضح كيفية إعداد قوائم الاستقصاء واختيار العينات. 

تشرح أساليب تحليل البيانات إحصائياً وإعداد التقرير النهائي. 
* تشرح مفهوم بحوث التسويق الدولي وتبين كيفية إعدادها. 
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1- المقدمت 


1 -1 تمهید : 
عزيزي الدارس: 
مرحباً بك ب4 الوحدة الأولى من هذا المقررء التي تأتي بعنوان(مقدمة 4 بحوث 
التسويق)» تشتمل هذه الوحدة علي سبعة أجزاء رئيسة» تعد بمثابة مفتاح لفهم بقية 
موضوعات هذا المقرر» نستعرض 2# قسم الأول منها مفهوم بحوث التسويق › 
وسنجد أنه من الصعب تحديد مفهوم شامل متفق عليه بالنسبة لبحوث التسويق» 
قطبيعة مل نتظفات اعمال وما تقدمة من متتجات هى :الى 'تحدة هذا الفهوم: 
ل القسم الثاني سنتناول تعريف بحوث التسويق» وسنتطرق فيه لعدد من التعريفات 
التي تأتي 2 مجملها مؤكدة علي أن بحوث التسويق عبارة عن عملية فنية وعلمية 
تماق بكم النيائات ركف الأسحفادة ملها ف اتخاة القرازاتالأدارنة اة 
ندل كا اسم الاق ر بين سورت اا ی و ااه 
لقو بهو ناف قدت عل اعا يصوت اتون الق الوابة: كه 
کرک افد اف ت العو نظ القت لاسي اا اتش الاس فشان 
المراحل التي مرت بها بحوث التسويق . 
تخت الوح باهم السام والوظافق الك كوديها ينوت الوق انط 
والشروط التي تحدد نطاق هذه البحوث ومجالاتها. 
تقر آلو علي عاك سح الفط والغدرييات واسيغلة الضويم النداتى: 
ننصحك بالإجابة عليها» حتى تستطيع تحقيق الفائدة المرجوة من هذا الجزء . 


مرحبا بك مرة أخرى 01011 
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1 -2 أهداف الوحدة: 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادرا على أن: 


تشرح مفهوم بحوث التسويق. 

تعرّف بحوث التسويق. زيحد 
تفرّق بين بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية. 

تبين أهمية بحوث التسويق. 

تذكر أهداف بحوث التسويق والمراحل التي مرت بها. 

تعدّد مهام ووظائف بحوث التسويق. 


Yer gr الوحدة الأولى‎ 


بحوث الت 


2.: ممهوم يحوث التسويق 


ليس من السهل اشتقاق مفهوم شامل وعام لبحوث التسويق» وذلك للاختلاف 2 
طبيعة عمل الوحدات الإنتاجية والخدمية المختلفة» وما تقدمه من منتجات على 
شكل سلع وخدمات مختلفة يتم طرحها ك4 السوق. 
ومهما كانت طبيعة عمل هذه الوحدات وما تقدمه من منتجحات»› فعند محاولة 
اشتقاق مفهوم لبحوث التسويق يكون من الضروري دراسة الجوانب الآتية: 
© من المشاركون 2 العملية التسويقية ؟ 
© ماالظواهر المراد دراستها من خلال بحوث التسويق؟ 
© آي فترات زمنية يجب إقامة البحث والدراسة $ 
© ما السلع والخدمات المراد دراستها؟ 
©» من المستفيد الفعلي من الدراسة والبحث؟ 

> فأي عملية لتجميع البيانات معناها البحث عن مصادر هذه البيانات» وكما 
سكا لحكل فان الشروع نة يع مصدرا اساسا للبياثات: فهو اهارت الأول 
4 عملية البحث هذه. 

> ولا يمكن أن تجرى دراسة أو أن يقام بحث دون وجود ظاهرة معينة 4 السوق 
فمثلا: 


- انخفاض المبيعات. 
أو وجود مواقف شاذة من المستهلكين تجاه المبيعات. 
- أوأي مشكلة أخرى تؤثر على المسيرة الطبيعية للعملية الإنتاجية 
والتسويقية تعد ظاهرة جديرة بالدراسة. 
” وعند وجود ظاهرةٍ ما 2 السوق فيجب اختيار الفترة الزمنية والوقت الملائم 
لإجراء البحث» حتى يمكن الحصول على النتائج بشكل طبيعي واعتيادي. 


اأكربعض الأمظة للظواهر الى توشر على العملية الإنتاجية والتسويقية: التي 
يمكن أن يجري عليها بحث تسويقي 


ل" مقدمت ذ 


ي بحوت الت 


ل 


> وسواءً كانت الظاهرة عامة أو خاصة فإنه من الضروري عند الدراسة أن تدرس 
منتجات المشروع المعني بالإضافة لدراسة المنتجات البديلة الأخرى. 

”7 ولو قام المشروع بنفسه بالبحث هذا أو قامت به جهة معينة» فإن البحث سيعود 
بالفائدة على الجهة القائمة بالبحث» وعند نشر نتائجه فإن الاستفادة ستكون 
عامة ولق يشر فاد أن قات البحى ستوة بالفاقنة. 

> ولكن هذه العملية لا يعقل أن تمر وتجري بمثل هذه السهولة فعملية تجميع 
البيانات واستخلاصها تحتاج إلى خبرة ومهارة فضلاً عن كيفية معرفة الجيد 
منها والردئ بغية الاستفادة منها 2 اتخاذ القرار الذي سيترك أثره على سياسة 
المشروع نفسه» وذلك لمعالجة أي ظاهرة سلبية أو الاستعداد لحالة مستقبلية 
يتوقعها المشروع 4 فترة من الفترات التي سيمر بها. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


. ما هي المنتجات التي تدخل ب2 نطاق البحث التسويقي؟ 
. ماهي الجوانب التي تخدمها نتائج البحث التسويقي بالنسبة للمنظمة؟ 


3- تعريف يحوت التسويق 

حتى يتضح لنا مفهوم بحوث التسويق يمكن تعريفها: 

بأنها: " تجميع وتحليل البيانات لمساعدة الإدارة ب2 اتخاذ القرارات التسويقية» هذه 

القرارات تخص معالجات أسعار المنتجات # المشروع» والإنتاج» والتوزيع» وأخيراً 

المنتجات . 

وهنالك تعريفات أخرى لا تخرج عن مفهوم التعريف الوارد آنفاً منها: 

© " جمع وتسجيل وتحليل كافة البيانات والحقائق عن المشاكل التسويقية 
والوصول إلى الحقائق المتعلقة بها". 

© وتعريف آخر " تطبيق الطريقة العلمية أو المنهج العلمي للبحث 4# معالجة 
المشاكل التسويقية ". 


الوحدة الأولى 


مقدمي في بحوت الت 
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من هذه التعريفات يتبين الآتي: 
> أن بحوث التسويق عبارة عن عملية فنية وعلمية» فعلى الرغم من أن معظم 
البحوث تتضمن تجميع بعض البيانات القديمة (التاريخية) فإن عملية تجميع 
البيانات وربطها بالحقائق لا تعني أنه بحث علمي» فالبحث العلمي يتعدى هذه 
المرحلة وهو بمثابة عملية تطوير واختبار لفرضيات ونماذج يمكن استخدامها 
لإعطاء النتائج التي من شأنها أن تستخدم 2 اتخاذ العديد من القرارات الإدارية 
والتسويقية. 
> فالعملية إذاً لا تكمن # الحصول على البيانات وتجميعها بقدر ما يتعلق الأمر 
بكيفية الاستفادة من هذه البيانات وفقاً للطرق والمناهج المعروفة. 
> فالإدارة ومن خلال إمكاناتها وقدراتها ب2 سبيل البقاء ب2 السوق والاستمرار 2 
العمل لابد لها من السعي للتعامل مع المتغيرات والظروف المحيطة بها وتكييف 
قدراتها الإنتاجية لمجابهة الحالات التي تظهر بين فترة وأخرى. 


2 اذكر النقاط التي اشتركت فيها جميع التعريفات الواردة لبحوث التسويق. 


ولعل البيانات المتوفرة هي بمثابة جانب مهم وحيوي» إلا أنها تجابه مشكلة أو 
العديد من المشكلات تقترن بخصائصها من حيث: 

1. تشتت البيانات وتنوع مصادرها. 

2. عدم الدقة والوضوح 2 بعض منها. 

3. سرية البيانات الفاعلة التي تصدر عن معظم الجهات الرسمية. 

4. قد تكون كلفتها عالية. 

وغير ذلك من الخصائص التي قد تقلل من أهمية البيانات مما يجعل البحث 2 
مجال التسويق غير متكامل ولا يعطي نتائج فاعلة بالرغم من استخدام المنهج 
العلمي الفاعل. لأنه لا يكفي تشخيص المشكلات ولا معالجتها فقطء وإنما 
القطاع على هزد ال كلدت والتقلب عليه نبا نهاتيا. 
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فالبحث التسويقي إذا عملية ليست سهلة» وإنما هي معقدة نسبياًء تحتاج إلى: 

- مقومات مادية وعلمية. 

- بالإضافة للعنصر البشري الكفيل بإظهارها إظهاراً فاعلاً ومهما. 

- توضيح الآلية للتنفيذ. 
ولكل من هذه النواحي خصائصها ومميزاتها ولابد من أن تعمل مع بعضها البعض 
وليس بشكل مستقل حتى يمكن أن تحقق البدف المطلوب. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


2ف الشكلات اللرقيطة يخضياتضن البياثات ؟ 


3. كيف يمكن التغلب علي صعوبات إجراء البحث التسويقي؟ 


4.الشرق بين بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقيي 
أصبح من المتعارف عليه ج أدبيات التسويق أن هناك اختلافا جوهريا بين بحوث 
التسويق ونظم المعلومات التسويقية يظهر من خلال أربعة فوارق رئيسة هي: 

أ- بحوث التسويق تقوم بجمع معلومات أساسية أولية (4غ»0 (12711141)) من 
مفردات المجتمع أو عينة الدراسة المقصودة سواءً أكانت أفراد» مؤسسات» 
أما نظم المعلومات التسويقية ([5(516111 111/01114141011 21416611110) فترتبط 
بكلا النوعين من المعلومات الأولية التي يقوم بجمعها الباحثون ب مجال 
التسويق بالإضافة إلى معلومات أخرى ثانوية( 0414 (586011041) يتم جمعها 
فح السنادر اتد اة و الخائحية على عن هوا 

بد قفد يحوت الشنويق غالبا من الكل معالهة اساب هده متمصاة بحن : 
بينما يرتبط عمل نظم المعلومات التسويقية بتجميع وتخزين كلا النوعين من 
المعلومات. 
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ج- إذن نجد أن البيانات والمعلومات التي يتم جمعها بواسطة بحوث التسويق قد 
تكون محددة ومرتبطة بموضوع معين» بينما قد تكون البيانات والمعلومات التي 
يتم تخزينها بنظم المعلومات التسويقية معلومات عامة» وقد ترتبط بموضوعات 
ا 

د- وبناء عليه فإن مصداقية البيانات التي يتم جمعها بواسطة بحوث التسويق أعلى 
بكثير من مصداقية المعلومات والبيانات التي يتم تجميعها وتخزينها بواسطة نظم 
المعلومات التسويقية. 

وباختصار تحتاج المؤسسات المعاصرة لكلا النوعين من المعلومات لأنهما 
يكملان بعضهما » بالإضافة إلى أنهما يساعدان على تشكيل الإطار العام الذي 
يمكن أن يتحرك من خلاله المخطط الاستراتيجي عند وضع أو صياغة الأهداف 
للمويستاف النتية مل ارال الا خاسة وان السات الحا أ سبح لديا 
العديد من البيانات والمعلومات التي تقوم بتوفيرها شبكات الانترنت من مختلف 

المضادر: 

أسئلة التقويم الذاتي : 


1. ما هو الفرق بين بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية؟ 
2 كيف كن السبيز نين البياثات الأولية و الاك ةة ؟ 


3. لماذا تحتاج المؤسسات المعاصرة لكل أنواع البيانات؟ 


5. أهمينّ بحوث التسويق 
يمكن تحديد أهمية بحوث التسويق من خلال المعلومات التي تقدمها لعدة جهات 
هي: 


5 -1 الأفراد 
من المتعارف عليه 2 الأدبيات الإنسانية أن هنالك العديد من المواقف التي يتعرض لبا 


الأفراد أثناء حياتهم التي يفترض أنها حلقات متصلة من النجاحات والفشل» التي 


ل" مقدمت د 


القدر الكاخ والدقيق منها أي المعلومات بك حالات الفشل. 


ي بحوث الت 


ل 


بناءً عليه فإن بحوث التسويق المعنية بجمع المعلومات عن الأشياء والسلع 
والخدمات والأشخاص والأماكن المختلفة تعد ذات أهمية كبيرة للأفراد 
كآهميتها للأسر والمؤسسات لما تقدمه من معلومات أو بيانات تساعدهم على اتخاذ 
قراراتهم الشخصية» سواءً كانت تلك المتعلقة بأمورهم الصحية أو التعليمية أو 


5 -2 الأسر 

كيرا قن وة او ا كات وا ك 0 ت ده أب اسر سا 
ذات الدخل المتوسطء والمحدود معنية وبشكل كبير بترشيد قراراتها الشرائية 
والاستهلاكية. 
على سبيل المثال ترتبط العديد من الدراسات التسويقية المعاصرة بالتعرف على 
حاجات ورغبات وأذواق المستهلكين حسب إمكانياتهم الشرائية» وبالتالي فإن 
اختيار الماركات السلعية والخدمية المناسبة للأسر يعد من القرارات الأساسية التي 
على ربة البيت وزوجها إتخاذها خاصة ب4 حالة شراء السلع الاستهلاكية؛ ولتحقيق 
ذلك عليهم القيام بالآتي: 
جمع كافة المعلومات والبيانات عما تريده من سلع وخدمات وبالكميات والنوعيات 
والأسعار المناسبة. 
جمع المعلومات عن البدائل السلعية المختلفة» وأماكن توزيعها وكيفية استهلاكها. 
وهذه كلها من الأمور التي توليها بحوث سلوك المستهلك النهائي عناية كبيرة تقوم 
بها بعض المنظمات غير الحكومية كجمعيات ربات البيوت» ومنظمات حماية 
اساك 


الوحدة الأولى 


اكنب مقالاً يوضح أهمية بحوث التسويق لكل من الأفراد والأسر 
اعرض ما كتبته على مشرفك الأكاديمى. 
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ك -3 المؤسسات العامة والخاصة 
تعد بحوث التسويق أحد أبرز الوظائف أو الأنشطة التسويقية داخل المؤسسات 

الحديثة سواءً أكانت عامه» أو خاصة» يظهر ذلك من خلال: 

" تعني هذه الوظائف وحسب المفهوم الحديث للتسويق بتحديد وتعريف حاجات 
ورغبات المستهلكين وأذواقهم (حسب إمكاناتهم) تجاه السلع والخدمات المراد 
إنتاجهاء أو تقديمها للأسواق المستهدفة. 

" وهذا يعني أن بحوث التسويق تعتبر إحدى الأدوات التنفيذية للمفهوم التسويقي 
الحديث من جهة» والبادفة للتوفيق بين أذواق المستهلكين وإمكانياتهم 
وأهداف المؤسسات الريحية وغيرها من جهة أخرى. 

كماأن بحوث التسويق تقوم بأداء مجموعة من الأنشطة البادفة إلى توفير 
المعلومات كما ونوعاًء وتقديمها إلى متخذي القرارات ي المؤسسات المعنية. 
فالمعلومات والبيانات التي يتم جمعها يجب أن تلخص وبشكل واقعي خصائص 
المستهلكين الديموغرافية (الدخل المتاح» السن» المهنة» والمستوى العلمي 
وغيرها) وخصائصهم النفسية (كدرجة التجديد والابتكار لدى الأفراد» 
ودرجة المخاطرة» والتقبل الاجتماعي وغيرها)؛ مما يساعد متخذي القرارات 
على قدوين ما بحت آنا جه كما وتوم أن دة من اسل والكدمات: 

" كما تزداد أهمية بحوث التسويق للمؤسسات المعاصرة مع اشتداد المنافسة سواءً 
على صعيد السوق الداخلي» أوعلى صعيد الأسواق الخارجية» كنتيجة طبيعية 
لتوجه اقتصاديات معظم الدول النامية إلى إقتصاد السوق» والإبتعاد عن إقتصاد 
الحماية. 

أسئلة التقويم الذاتي : 


كيف تستفيد الأسر من نتائج بحوث التسويق ؟ 
ما هي الأنشطة الأساسية لبحوث التسويق 2 المؤسسات الحديثة ؟ 
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6. أهداف بحوث التسويق 
إن الأهداف من إقامة بحوث التسويق عديدة ومتنوعة» وقد يصعب حصرها 
حصراً كلياًء ذلك لأن البدف من إقامة البحث التسويقي يختلف باختلاف العمل 
الذي حودية الجهة المستفيدة (وهوما يعرف بالتشاط) ومهما كانت طبيعة التشاط 
هذا فى اراد ها كا تر من كرا نكما اف ان اها می 
وهناك مستخدم لسلعة أو خدمة معينة. 
فطبيعة النشاط للجهات المشاركة تتأثر بالنظاء الإقتصادي السائد: 
السات اتن ها اة فاا ها ترح جف اسوك سى 
الصلة القوية بين المنتج والمستهلك» والمستهلك بدوره سيتخن موقفا معينا تجاه هذه 
السلعة من حيث شككهاء وتغليفهاء وسعرهاء وغير ذلك من الإعتبارات. 
يحي غلى اللشروع أن يدرك أن الستهلك هدا سيخ مرا قهاه شاع يديل 
مطروحة ب2 السوق أيضاء ومن بعد فإن الدراسة والتحري كفيلة بدراسة مواقف 
اللسقيلك تجاه متشعات الشركة مقلا 
أ ومهما كانت طبيعة الشركة أو الوحدة الإنتاجية ونشاطها فإن آهداف أي 
مشروع من إجراء البحث التسويقي تكون متقاربة مع المشاريع الأخرى 2 العديد 
ن التقناظ مكل : 
يد تخ السوق الفوضة ااه ف اة وون ااانه اك جول ابي 
والشنواءه وسلوك شلك غبردلك من الظلواهن. 
ج. تقويم المنافسة السائدة ج السوق ونوعيتها وقوتها. 
دكين اة الا ك مك المناطق اة 
ف تحدين طرق الفوزيع والتوج الواحب جاه وما اسب وظبيءة اة 
و. بيان ومعرفة حصة الشركة 4 السوق» ومعرفة حجم المبيعات المستقبلية. 
شرف در الل هقد اللمتعولاك اة ارو 
دوا اللتطلبات الخامية يشكل الملا وها وا لاس امن لاك بذ جيل 
العقليت الا ملا ما اسك 
طب رة الست دق كل اة عله الق لك 
ي . تحديد القرص التسويقية والمشكلات التي تعترض ذلك. 
تسيوك تقييم التحلول البؤيلة المتهحات المحتافة: 
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أ كسمل هينه ا ع ال 

فهذه جملة الأهداف التي قد يسعى المشروع لتحقيقها من وراء البحث 
التسويفي واكلاتحظ مق النقاط المذكووة أن يحوت الشبويق يكن استخدامها قبل 
ظهور الإنتاج آي 24 مرحلة التخطيط وخلال الإنتاج وبعده» فهي ملازمة لحياة 
المشروع وملازمة للسلعة من وقت إنتاجها إلى مرحلة انحدار السلعة وزوالما. فبحوث 
الفمويع كلك يكن ا وا ا سيد 


7. المراحل التي مرت بها بحوث التسويق 
إن المراحل التي مرت بها بحوت التسويق لا تختلف عن تلك التي مر بها مفهوم 


التسويق وهي: 
3< . وة الانقاب 
٠2‏ ومرحلة البيع 


1-7 مرحلة الإنتاج 
إن مفهوم بحوث التسويق لم يظهر بشكله الفاعل خلال المراحل التي كانت 
معاصرة للثورة الصناعية التي شهدها العالم» ولعل ذلك يعود إلى أسباب عديدة 
منها: 
أ. إن مرحلة الإنتاج من الصعب تحديد بدايتها »ففي الأول كانت مرحلة دراسة 
وعمل لتقديم منتجات جديدة على السوق لم يسبق أن ظهرت . 
ب. محدودية السلع والخدمات المطروحة 2 السوق» فمعظم هذه المنتجات قدمت 
بإعداد محدودة وقليلة ولم تلق منافسة تذكر. 
بما أن المنتجات قليلة فقد كان توزيعها محدداً كذلك: بحيث كان الأمر 
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د. عند ولادة الفكرة ونقلها إلى مجال التطبيق الفعلي والعملي فإن ذلك سيأخذ 
فترة زمنية طويلة نسبياء بسبب: 
- العجز الذي كان ب معظم المرافق الصناعية وإمكانات تنفيذ حاجات 

المخترعين ومتطلباتهم. 
- الإمكانات المادية كانت محددة بك تولي مهمة تصنيع منتج من المنتجات أو 
آلة أو جهاز لا تعرف سوقه ومستقبله على نحو واضح. 

ه. ‏ حالة الإبتكار وتنفيذه فإن ذلك سيأخذ وقتاً طويلاً نسبياً بغية دخوله إلى حيز 

النطاق التجاري. 

و. غياب المؤسسات والجهات الكفيلة بتقديم المساعدة والدعم للمخترعين فقد 

كانت هذه الجهات محدودة وبامكانات متواضعة. 

ز. الظروف الصعبة التي مرت على الإقتصاد العالمي 4# هذه الفترة الزمنية من حيث 
الأزمات الإقتصادية المتعاقبة والحروب وتخصيص الإنتاج المتاح للجوانب الحربية 
دون الجوانب الأخرى. 

تافو لاوط افا شعينا وقيابالحترق الطلنية لحري کر ا 
أكرهنا على إكامة البجوة و ادرا سات ك ورقف ل تكو الخاجة شه ماسة لدزاسة 
السوق والمنافسة وموقف المستهلك وغيرها من الأمور للظروف والأسباب التي 
أشترنا إليها انها 

2# ی الب 
هذه اترحلة قد كا لرا الشانفة اء محا لعليوو اللرحلة تقال 

رطا اليويق :فقن يراك الفكرة ت لر هاه و انميت اها اضرب العا الغانية 

واستقران الأوضاع الاقتصادية والشياسية ج معظم الدول الصفاعية. 

ومن خصائص هذه المرحلة: 
أذرك اتون واضيحاب الأعمال أن ؤيادة أرياحهم لا ستحقق إلا من خلال زيادة 

البينات خا م وإ اا ف السوق» :والظاني يا و اوی تاي 

وخدماقية القدمة والمطروبعة ةفك القدرة اقحرجة 

التركيز كان منصباً على كيفية زيادة المبيعات دون الحاجة إلى دراسة يقيمها 

صاحب العمل للسوق أو للمستهلك ومعرقة مواقفه وطبيعة حاجاته الواجب إشباعها. 
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إن القليل فى السلع قاسراق تقاريجية. إذ أن الأسنواق اة كاده كاد 
لامتصاص أي منتجات وبأي كمية كانت. 
مجالات القيام بالبحوث كان محدودة مثل: 
تحسين المنتجات وزيادة جودتها دون اللجوء إلى التنويع ب2 السلع» فا مستهلك ليس هو 
اهيا القراى و إا :كان ب رقف شر عليه هذه السلع لخدم وهو اة 


تذڪر أو لمحدودية الكميات المطروحة. 


2 اكتب عن أهم خصائص مرحلة البيع كإحدي المراحل التي مر بها تطورمفهوم 
بحوث التسويق 


7 -3 مرحلة التسويق 

© وهي المرحلة التي رافقت إنتهاء الحرب العالمية الثانية؛ واستقرار النواحي 
الاقتصادية والسياسية ب معظم الدول الصناعية وبخاصة الدول الأوربية. فيها 
السعت الآشواق» وقوه السلع والخدذمات: ولم يقتصير النشاظ على الأسواق 
الد اخلية وتم تعد ذلك إلى التحارة الخارجية 

© 4 هذه المرحلة أصبح المستهلك غير مقيد بشروط ولا بحدود قرضها المنتج 
الصناعي عليه» فالمنتجون متعددون والسلع والخدمات هي الأخرى متتنوعة: 
والبدائل متاحة »والمنافسة على أشدها: مما جعل المنتج ينتقل من مفهوم تلبية 
حاجة المستهلك إلى مفهوم تحقيق الرغبات عنده. 

© كان من السهل أن يتم كسب المستهلك وجعله يشتري السلعة» ولكن ليس من 
السهل المحافظة عليه وجعله ب تعامل مستمر مع المنتجات الصناعية. 

© ےك هذه المرحلة بدآت المشاريع تفكر بمصير منتجاتها » وتبحث عن أجوبة 
لأسئلة معروفة مثل: 
- ماذا يريد المستهلك؟ 
- متى وكيف وأين يريد السلعة أو الخدمة؟ 
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© فالمستهلك سيد الموقف وهو الذي ينفق ما لديه من دخل قابل للإنفاق على ما يود 
الحصول عليه. 

© ولايكفي عرض السلع وإبداء الخدمات ما ثم يراقق ذلك استخدام بعض 
الوسائل التي تباعد البوة بين المنتج والمستهلك وترشد المستهلك وتدله على ما يود 
اقتناءه مثل استخدام الإعلان. 

© كان على الوحدة الإنتاجية أن تدرك أن الفرصة التي تتهياً للمشروع ربما لن 
تتكرر ولن تعود ثانية وإن ضياعها قد يكلف المشروع كثيراً. 

© وك هذه المرحلة تنوعت البيانات وازدادت زيادة هائلة ومن مصادر عديدة حتم 
علق اتال مها ايكون من كلذل الخصاكيين اكفاء ليم الشدرة على العنامل 
أؤلاً واستخداء الآلية الحديكة ورخاصة الحاسبات الالكترونية رفسير الشاك 
ثانياًء فالمدير لم يعد يقتصر عمله على أداء أعماله والقيام بمهام وظيفته مع 
مجموغة من الأشراد وإنما ا صبح عمله مقثرنا بجوائب ية وعلمية مسهدة على 
دراسة وتمحيص» وبحوثت التسويق يجب أن تنجز خلال فترة زمنية محددة حتى 
كر اا ااا ها خا اهر اشرق معطا فرافر 
وقتية ومحددة بفترة زمنية معينة» فالدراسة والبحث يجب أن يقترنا مع هذه 
الفترة وإلا فإن النتائج إذا جاءت عقب زوال المشككلة أو الظاهرة فلا أهمية لبا. 

© والذي أسهم ك تطوير وتنشئة بحوث التسويق 2 هذه الفترة ما ظهر من مجلات 
ودوريات ونشرات ووسائل سمعية وأخرى بصرية عنيت واهتمت بالبحوث العلمية 
ونشرها وتعريف المستفيدين بنتائجهاء وذلك من خلال الأعداد البائلة من 
المجلات والدوريات التي اتصفت بالتخصص والطلب الدفيق لتلاقي الفئة 
افيد فتواء كات فة وكضياذ عن كتف فاو هة الجلات والتددرياك 
اعتمدت النهج العلمي والفعال 2 قبول الآبحاث العلمية الفاعلة. 
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أسئلة التقويم الذاتي : 


: مااهي المراحل القي مرت بها بحوث التسويق ؟ 
:. اهي اساب هدم فا فة يخوت السويق اقا القوره السا ده 


آذڪر أهم ملامح تطور مفهوم بحوث التسويق خلال مراحله المختلفة. 
التسويق 


5. مهام ووظائف بحوت التسويق 
تقوم بحوث التسويق بمجموعة متنوعة من المهام والوظائف يمكن إيجازها فيما 
تحديد حجم السوق المحلي والأجنبي» وتقسيم السوق إلى قطاعات وذلك من خلال: 
» بحوث المنتج 
_ تحليل مراكز القوة والضعف بالنسبة للمنتجات المنافسة سعر جديد بحث 
ودراسة الاستعمالات الجديدة للمنتج الحالي» واختبار المنتج 4 السوق. 
© بحوث البيع 
- تخد اق البو ا كاف اخ ا دة ك ملت تخي البيسات: 
قياس فاعلية رجال البيع. تقييم طرق البيع» قياس التكلفة والعائد بالنسبة للتوزيع 
المادي. 
» بحوث الإعلان 
اختيار المعلن؛ اختيار وسيلة الإعلان»: تحديد أهداف الإعلان» تحديد ميزانية 
الإعلان»؛ وقياس فاعلية الإعلان. 
© البحوث الاقتصادية 
الت قير الأجل بالظروف الاقتضيادية المستقيلية : وتحليل الاتحاهات اا اة 
المتوقع حدوثها ج المستقبل. 
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© بحوث التصدير 
معلوفات عن الأسواق الأجئبية تعلق بالنواحي السياسية والاقتصادية 
والاجتماعية والثقافية والتكنولوجية والتقنية والقانونية.... الخ. 
» بحوث هيكل السوق 
عدد الموردين» وعدد المستهلكين» ودرجة التركيز 4 كل سوق» ودرجة التغير 
2 عدد الموردين أو المستهلكين. 


٠‏ بحوث اتجاهات الطلب 
مرونة الطلب فيما يتعلق بالسعر والجودة؛ والتغيرات الموسمية» ومقدار الطلب 2 
كل دورة من دورات حياة المنتج. 
# بحوث المنافسة 
تحديد بيعة المنافسة فيما يتعلق بالسعرء والترويج» والتوزيع» والبيع» والتمويل» 
الخدمات.... الخ. 
* بحوث الممارسة الفعلية للشراء. 
هل المشتري فرد أو مجموعة؟ وتحديد مدى تكرار عملية الشراء» حجم كميات 
الشراء» وحجم المخزون السلعي المطلوب توفيره. 


أذكر بعض الأمثلة لأنواع بحوث التسويق 
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9. نطاق يحوت التسويق 
نطاق بحوث التسويق يتحدد من خلال عدة شروط نختصرها ك الاتي يلي : 
أ. وجود درجة من القناعة بأهمية بحوث التسويق» وفائدتها للأنشطة والفعاليات 
التى تازس من .قبل :إدازات اكات المغاصرة: 
نع مكوم ادا ر مويق وها ا اكل ااج السات اة 
ج. وجود موازنات مالية كافية لتنفيذ ما يجب تنفيذه من دراسات ميدانية 2 
الأسواق المستهدفة وبواسطة باحثين تسويقيين يتمتعون بالمعرفة العلمية والخبرة 
اللازمة 2 مجال الدراسات والأيحاث. 
بناء عليه قد يكون نطاق بحوث التسويق واسعاًء ليشمل كافة المشاكل التي 
قد تعاني منها المؤسسات وقد ينحصر ببحث مشكلة عامة لا يتوفر لبحتهاء لو 
دراسكها يك غلب الأحيان الظروف والشروط اللارسة: 


0.مجالات بحوت التسويق 
بشكل عام لبحوث التسويق مجالات عديدة تتناول مختلف الأنشطة:» وفعاليات 
المؤسسات اكعاضرة» تدور هحمل البعنوت والدراسات التسويقية حول كضايا غديدة 

منها ما يأتي: 

8 القعرف على آراء ومواقف امستواكين تحو الاركات السلفية والخدمية القدمة 
من شين كاف لافس 

" تحديد المدركات الحسية للمستهلكين نحو نوعية ماركة سلعية أو خدمية 
محددة بالمقارنة مع ما يقدمه المنافسون الرئيسيون 3 الأسواق المستهدفة. 

" تحديد مستويات السعر الأكثر قبولاً أو الأكثر رغبة من الماركات السلعية من 
قبل المستهلكين 2 الأسواق المستهدفة. 

* التعرف على أفضل منافذ التوزيع التي يمكن استخدامها للماركة السلعية أو 
الخيميةء مع تحديد كاف التوزيع» ونسيتها اللكزية من الكلمة النهاكية 
للوحدة الوائحدة من السسلعة اكتقعة والكظرورحة للتداول: 

* تحديد أفضل وسائل الترويج التي يمكن استخدامها بالنسبة لماركات هذه 
الفئة السلعية أو الخدمية وترتيب أهمية كل وسيلة # المزيج الترويجي للوسائل 


ل" مقدمت ذ 
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الترويجية المستخدمة من قبل كل فنّة» أو تحيد شريحة من فثات أو شرائح 
السو اکن 

تيدر اللقياع الرهودة سن قل اميك أو لتك مارك ين 
السا او الخدم مع التعرف خلى أوجه الغ أو اتيت انلكا هيا واشتراح 
أفضل سبل الملا 

" كما تسهم بحوث التسويق 4# اكتشاف أي فرص تسويقية نابعة من وجود 
حاجات أو رغبات لم تشبع من قبل المنتجين. 

تحديد مدركات المستهلكين أو المستخدمين نحو البرنامج الإحلالي التسويقي 
الكلي للماركة من السلعة أو الخدمة بهدف إعادة الإحلال السلعي أو الخدمي 
بما يضمن تحسين أو تطوير المزيج التسويقي المقدم للمستهلكين المستهدفين. 


أسئلة التقويم الذاتي: 


1. ما هي المهام التي تؤديها بحوث التسويق؟ E‏ 
Q‏ 


2. أذكر الشروط التي تحدد نطاق البحث التسويقي . 
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1 -الخلاصىي 


عزيزي الدارس» ها قد وصلنا إلي نهاية الوحدة الأولى» نأمل أن تكون قد 
استوعبت ما جاء فيها من موضوعات» للتأحد من ذلك نرجو مراجعة الأهداف 
التعليمية الواردة ب4 بدايتهاء كذلك يمكنك الاستفادة من هذا الإيجاز الذي 
يلخص أهم ما ورد فيها من نقاط. 

بدأنا بالتأكيد علي أنه من الصعب اشتقاق مفهوم شامل وعام لبحوث 
التسويق» وذلك للاختلاف 4 طبيعة عمل ونهج الوحدات الإنتاجية والخدمية. 

لاشتقاق مثل هذا المفهوم لابد من دراسة الجوانب المتعلقة وهي المشاركون 
ج العملية التسويقية؛ الظواهر المراد دراستهاء تحديد الفترة الزمنية للدراسة؛ نوع 
المنتجات المراد دراستهاء والمستفيد الفعلي من الدراسة. 

قو قدا فريك يحوت العبويق: اورا ا عدد من ارات حمق 
جميعها 4 أنها تجميع وتحليل للبيانات لمساعدة الإدارة 2 اتخاذ القرارات . 

كلك رها اهم مضو السبويق من خلال اعدا افر ف اتخ 
القراوات اللاتكهمة ١‏ بالإضافة إلى كرشي القوارات الفا وا اسو ا تاي 
كا اع اوها اداه فيد د اكل الات الشركة سوا خا و عامة اعد 
ج تطبيق المفهوم الحديث للتسويق . 

أيضا تناولنا الأهداف من إجراء البحث التسويقي والمتمظة 4 تحديد نوع 
السوق المتوقعة» وتقويم حجم المنافسة» وتقدير القوة البيعية» وتحديد طرق التوزيع› 
وغيرها من الأهداقف: 
ثم تحدثنا عن المراحل التي مرت بها بحوث التسويق وهي لا تختلف عن تلك التي مر 
بها مفهوم التسويق» وهي : مرحلة الإنتاج» ومرحلة البيع» ومرحلة التسويق. 

اخهمنا الوحدة يمتاققة مهام يحوت التسويق من خلال استعراض بحوث 
تحديد السوق» وبحوث المنتج» وبحوث البيع» وبحوث الإعلان وغيرها. كذلك 
حددنا نطاق بحوث التسويق والمجالات التي يمكن أن يغطيها. 
نتمنى أن تكون قد إستمتعت بدراسة هذا الجزء» وأن نكون قد وفقنا ك التمهيد 


2-لمحىن مسبفقي عن الوحدة الد راسيي التاليب 


عزيزي الدارس 
الوحدة التالية بعنوان (بحوث التسويق ‏ الطرق العلمية» والأنواع» والمداخل )» 
نتناول من خلالہا الفرق بين النظرية والحقيقة» كما نستعرض المراحل التي 


تمر بها الطريقة العلمية © تصميم البحث التسويقي» وأيضاً نتطرق لأنواع 
ومداخل بحوث التسويق. 
نتمنى أن تجدها وحدة مفيدة› وأن تسعد بمطالعتها. 


3- إجايات التد ريبيات 


تدريب (1) 

ترصن ميم ريات بحرت الوق 2 التقاظ الغالية + 
جمع وتسجيل البيانات. 
تحليل هذه البيانات بغرض الوصول إلى حقائق. 
كون بحوث التسويق عبارة عن عملية فنية وعلمية. 
كونها تشمل تطوير واختبار الفروض. 
٥‏ كونها تحدد كيفية الاستفادة من هذه البيانات. 


0. © © © 


تدريب (2) 
يتم إجراء البحث التسويقي خلال مرحلة التخطيط أي قبل ظهور الإنتاج» 
وأثناء عملية الإنتاج» وبعدها. 
تدريب (3) 
أهم خصائص مرحلة البيع باعتبارها إحدى مراحل تطور بحوث التسويق هي: 
1. ساد آلاعتقاد بأن زيادة الأرباح لا تتحقق إلا بزيادة المبيعات . 
22 زاد الطلب علي المنتجات والخدمات المقدمة بشكل كبير. 
3 كان التركيز نحو زيادة المبيعات دون الحاجة لدراسة السوق. 
4. السوق المحلية كانت تستوعب كل الكميات المنتجة» لذلك لم يصل إلا 
القليل من السلع إلى الأسواق الخارجية. 
بحوث التسويق كانت محدودة ومحصورة ب مجال تحسين المنتج دون 
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4- مسر المضطلحات 


Marketing Researches: بحوث التسويق‎ 

هي تطبيق الطريقة العلمية أو المنهج العلمي للبحث 2 معالجة المشاكل التسويقية. 
المعلومات الأولية 10212 :Primary‏ 

هي المعلومات الأساسية التي تجمع من مفردات المجتمع أو عينة الدراسة المقصودة 
سواءً كانت فرد أو مؤسسة. 

المعلومات الثانوية :10212 Secondary‏ 


هي المعلومات التي يتم جمعها من الكتب والمراجع والدوريات والنشرات» والتقارير 
سواءً كانت داخلية أو خارجية. 

نظم المعلومات التسويقية 5550612325 :Marketing Information‏ 

هي النظم التي ترتبط بكلا النوعين من المعلومات الآولية والثانوية. 


. الزهريء محي الدين» بحوث التسويق بين المنهجين العلمي والتطبيقي 
(القاهرةذؤان اللغارف» ‏ 6197# 
. عبيدات» محمد» بحوث التسويق (الأسس - المراحل - التطبيقات)الاردن 
(عمان: دار وائل للنشرء 2000م). 
The Dryden Press, 1977)‏ , 
4. أحمد» محمد العربي» عبد المحسن» وتوفيق محمدء بحوث التسويق› 
(الذان التهضة العربية ء الشاهرة:1997): 
Dodge and others , Marketing Research ( Columbus Charles E.‏ .5 
Merrill publishing company 1982)‏ 
S.G. Paul and others, Modern Marketing Research( Bombay,‏ .6 
Himalaya Knois Publishing Date J‏ 
ouis E. Boone David £. Kurtz Foundations of Marketing J‏ .7 
Chester R, Wasson „Research Analysis for Marketing‏ .8 
Decision(New York: Appleton - Century - Crafts.1963)J‏ 
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بحوث التسوييق,الطرييقت العلمية,الأنواع: المداخل) 


بحوث التسويقرالطريقة العلمية: الأنواع, المداخل) 


1- المقدمت 


1 -1 تمهيد: 
عزيزي الدارس : 
مرحبا بك الوحدة الثانية ( يحوت التسويق ١‏ الطريقة العلميةء الأتواع: 
المداخل)؛ التي تحتوي علي خمسة أقسام ركيسة تبدأ ببحوث التسويق بين النظرية 
والحقائق» توضح أن النظرية هي ذلك الإطار الذي يشرح طبيعة علاقات السبب 
الجا ا العلواهى الجاع والطريحية» ران الحفاكق مى روسن التي 
ف لے اسيم اقاي رهم هرات تيه بحو الفسويق ال عدا 
ايد اك وني يكتابه وغرض فاع اندر اة 
أما ب4 قسمها الثالث فتتتاول الأخطاء ب4 بحوث التسويق» التي تحدث خلال 
مراحله المختلفة مما يؤثر علي جودة النتائج المقدمة . 
ب4 القسم الرابع تقف عند أنواع بحوث التسويق» وتصنفها علي أساس عاملين هما 
المنهج» والبدف. 
تحت الوح وراه فاق ابت الى يشرط دح مدق دريدة ا 
أو قصورهاء وذلك من خلال التركيز علي عنصر أو أكثر من عناصر العملية 
اة 
تتخلل الوحدة العديد من الأمثلة والأنشطة والتدريبات وأسئلة التقويم الذاتي: 
نتمنى أن تعينك علي استيعاب ما جاء فيها من موضوعات. 


مرحبا بك مرة أخرى 232111 


1 -2 أهداف الوحدة : 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادرا على أن: 
تحدّد أشكال النظرية وتصف العلاقات التي تربط بينها. 


تشرح مراحل تصميم بحوث التسويق. 

تبين الأخطاء 4 بحوث التسويق. 

تصنف بحوث التسويق من حيث المنهج والبدف . 
تشرح مناهج البحث التسويقي . 


2. بحوت التسويق بين النظرين والحقائق 
السؤال الذي يطرح داكماً عند دراسة أي ظاهرة من الظواهر الطبيعية أو 
الاجتماعية هو(ما هي أدوات التحليل والقواعد العلمية التي يمكن إستخدامها بط 
الدواسة: وق سير لفات الك كل بن مضوتنات الظاهر »4 
وعادة ما يستمد الباحث هذه الأدوات والقواعد من إطار نظري معين أو ما 
يسمى ( نظرية) '116017' توضح طبيعة علاقات السبب والنتيجة 2 الظواهر 
ا 
فالنظرية تعد مرحلة وض الط ر اهر جم كركيب الجفاكق التعلفةنيدة الظواهوء 
وتذهب إلى تحليل العلاقات التي تربط بين هذه الحقائق. 
نيف نوست اكفاك و اام العف ا اه ك ااج م 
التعرف الدقيق أو التحديد الواضح لعلاقات السبب والنتيجة التي تضمن لبذه 
الظاواهر التسركة والتقيين: 
فوظيفة علاقات السبب والنتيجة 4 ظاهرة ما عنصر ضروري لتوضيح لماذا 
قدت هذه الظاهرة وا5 خد دكا موا 
لتحديى ملاقات الب و ااج ت طاح سا يحب العام اة عرفب الأ ة 
الفسبية لكلف الستاضر الكو تة لل اهر الأشياء التراد راسا ويدف هة 


4 بحوث التسويق الطريقت 


العلميت,الأنواع, المداخل) 


الترتيب إلى تحديد دقيق لأي من هذه الحقائق يحدث أولاً وأيها يتبع أو يترتب على ما 
حك آولاء وهي خر تحب اتير الل وا لير لجات د النتاضن الكو 
للظاهرة. 

كالتكفيى ا ق اسا بح يحركة ی اللتغير اتا( ا قد 
نجد ا نظرة الطب الكلاسيكية أن هناك علاقة بين الطلب :والسعر» فالسعر 
يعد متغيراً مستقلاً أي أن تفيره يسبق التغير ‏ الطلب» وأن التغير 2 الطلب يترتب 
على القيونة اسع 
آي أن الطلي ستغير تاع للمتغيز المستعل( السعر) فحرك: المشير امستهل تحدد 
حركة اإكترر انات 
وتخدين الاه التسبية أو بن خر تخدين هااقاف السبب زاج بين الفتاصر 
المكونة للأشياء يستدعي دراسة هذه الحقائق والعناصر وطبيعة حركتها. 
كالبل كاي السهو و الدب تسيل اها الاق ادون اللا ال ةو ارك 
الأسواق لسنوات طويلة حتى تأكدوا من أن هذه العلاقة حقيقة عملية تحكم 


حركة الآأسواق» ومن ذلك تضم أن منائك شلاقة وكيقة وارتباظا شديدا بين 


3 


النظرية والواقع. 


فا هو دور التظررة نف سير الظواشر الظبيعية وال جه اة 


أسئلة التقويم الذاتي : 
2- كيف تفسر علاقات السبب والنتيجة؟ 


بحوث التسويقرالطريقة العلمية.الأنواع, المداخل) 


هذا ما دعا البعض إلى تعريف النظرية بأنها: ' علاقات ذات معنى بين مجموعة 
من الحقائق" . 
- فالنظرية تهدف إلى تحديد العلاقات بين الحقائق ويجب أن يكون لبذه 
العلاقات معنى واضح بين الحقائق المكونة للظاهرة . 
= يقم كاك مر هدا الريك أن النظرية بجو أن تف واكفا عل 
الحقيقة» ولكن ما هي الحقيقة؟ 


يعرف مض الكداب اللحشيقة 167 اها " مااحظة كدت سحا عهليا" وغل 
ذلك: 
- تعتمد النظرية الصحيحة على الملاحظة والاختبار العلمي حتى يتم التأكد من 
صحتها. 
- ومهمة النظرية هي ترتيب الحقائق ووضعها بے قالب منتظم. 
ومن هنا نجد أن النظرية ليست مجرد وصف لحقائق كما هي» بل يجب أن: 
= اتتطرق ال تر الحقائق وراس الآسباب انكام ورا برها 
- وتتبع سلوكها لتحديد أسباب هذا السلوك. 
ولا يمكن تحقيق ذلك إلا إذا تم إجراء عملية ترتيب وتوصيف وتشخيص 
وتفسير للحقائق» ثم وضع علاقات معينة بين هذه الحقائق. 
اذلف تكم الخ القاكل يان التظرية بصفيرا فا سعد من الراشواو نهنا 
هري من الخيئال ار آنا اشرب إلى الخيال متها إن اتراق #التطريه ا تكو 
صحيحة ومعبرة عن الواقع إلا إذا إقتربت من الحقيقة لحد كبير ومن هنا لا يمكن 
أن کن النظرية على الخال لبعد كن راقم الأشياء. 
نظراً لارتباط النظرية الصحيحة أي المعبرة عن الواقع بالحقيقة فإن النظرية 
أساس التقدم العلمي الحديث. 
فال السديه ما کان لبرق الور ويا كان ليقطون هق الور لوبتي عدن 
الجدل والنظريات التي لا ترتبط بالواقع بصلة. 
أخيراً يمكن القول بأن العلاقة بين الحقيقة والنظرية أمر لابد من توضيحه 
4 دراسة علمية جادة. 


١ 29111‏ بحوث التسويقالطريقت 


العلميت,الأنواع: المداخل) 


الوحدة الثا 


نيم 


بحوث التسويقرالطريقة العلمية.الأنواع, المداخل) 


فان عجزت النظرية عن إعطاء تفسير للواقع أو التعبير عن الحقائق المكونة 
تلظو اهر الط كان هذه الفظرية ل يمك الأمكان علبي غلميا نها مهج عدن 
تفسير الحقيقة» وبالتالي سوف لا تمكننا من الاعتماد 

عليها ب الحياة العلمية التي تقوم بتطبيق المبادئ والقواعد النظرية ب4 الواقع. 


أأكحب مى منهو الح وخا سلاقتها بالنظرية 


أشكال النظرية والعلاقات فيما بينها 
يجب علينا التفرقة بين عدة أشكال حيثما نطلق لفظ لما يسمى نظرية وهي: 
أ. النظرية الإيجابية 
هي النظرية التي تهدف إلى تحليل ما هو ڪائن وقائم فعلاء بالتالي يمكن 
أن نطلق عليها نظرية وصفية (8/201 0(6521174106). 
ب. النظرية المعيارية Standard 1heory‏ 
هي النظرية التي تهدف إلى تفسير ما يجب أن تكون عليه الأشياء بالتالي 
يمكن أن نطلق عليها نظرية إقتراحية أو علاجية (111201 .(Prescriptive‏ 
ج.الفن2171ر 1112 
هي النظرية التي تهدف إلى التجديد والابتكارء ولذلك نجد أن الظواهر 
والمسائل التي تعجز النظرية سواءً كانت إيجابية أو مثالية عن تفسيرها تحتاج إلى 
اجتهاد شخصي وابتكار من جانب الباحث. 
هنالك علاقات متداخلة بين أشكال النظرية ولتوضيح ذلك نعطي المثال التالي: نجد 
أن النظرية الاقتصادية لسلوك المستهلك (Theory Of Consumer Behavio?‏ _2 
شكلها التقليدي هي نظرية مثالية (معيارية) حيث إنها تفترض أن المستهلك يتسم 
بالرشد الاقتصادي» آما 4 الواقع فقد دلت الدراسات التطبيقية لاختبار هذه 
النظرية أن المستهلك ليس رشيداً بل على العكس إنه بعيد من ذلك» وعليه يمكن 


القول أن النظرية الاقتصادية لسلوك المستهلك هي نظرية (معيارية) لآنها هدفت إلى 
دراسة ما يجب أن يكون عليه المستهلك أما الدراسة التطبيقية التي أثبتت أن 
المستهلك غير رشيد فأنها تعد نظرية (إيجابية ) قامت على الدراسة الفعلية لسلوك 
المستهلك. 

أما جانب الفن الذي يقوم به الباحث هو عملية التجديد والابتكار ب4 تطبيقه 
لقواعد النظرية المثالية والنظرية الإيجابية. 

بالإضافة إلى ذلك يمكننا القول أن النظرية الإيجابية 4 كثير من الحالات تعد 
أسلوباً لاختبار صحة النظرية المثالية ومراجعتها. 


السك سه عمد التسويق 


بالدواية اة 
ذلك آن تصميم البحك التسويقي هو اذى يوشر الدليل المتدرج نكافة المراحل 
الوا جب إماقيا وضلا الى تحفيق اليف التياكي الت د 
- تحديد الأسباب التي أدت أو دفعت بالباحث للقيام بإجراء البحث التسويقي. 
<: بالاضافة إلى اقرا كالمل الكفيلة اال تلكا موضوع ااب 
3 -1 تحديد المشكلة 
من المعروف أن العديد من الدراسات تفشل فشلاً كبيرا لإخفاقها ب4 تعريف 
الشكلة هريما ددا ينه من خلال 
أ ريق الأسباب القن ادك إن افا 
ب ريك اا الكو الم هة نسنها اق الشههلة 
ع كنا اف ع الباحة السويفي القياء بالخصول على ايبات علمية ومقتع 
اعدد :من الأمنثلة التظرية الق ترط بموضوع الشكلة قبل التبا يفيه 
مراحل البحك التسويضي: 
عموماً يمكن إيراد الأسئلة النظرية الآتية للاسترشاد بها لتحديد المشكلة: 
> ما هي المشكلة موضوع البحث؟ وما هو تاريخ حدوثها؟ 


> هل هناك مؤشرات كافية حولما نستطيع تحديدها بوضوح؟ 


بحوث التسويقرالطر: 


بف 9 


العلميت,الأنواع, المداخل) 


بحوث التسويقرالطريقة العلمية: الأنواع, المداخل) 


> هل ستكون المنافع المتوقعة إذا ما تم تنفيذ الاقتراحات أو نتائج البحث أعلى 
من تكاليف إجرائه؟ 
> هل تستطيع المؤسسة القيام بهذه الدراسة» أو البحثء وهل لديها الخبرات 
العلمية والمحايدة لتنفيذها أم لا؟ 
7 وهل هناك دراسات سابقة حول المشكلة يمكن الحصول عليها بتكاليف 
أقل وخلال فترة زمنية معقولة آم لا؟ 
بناء على نوعية الإجابات التي يمكن الحصول عليها لبذه الأسئلة يمكن 
تحديد المشكلة بشكل واضح:؛ ودقيق يستدل منه على نوعية العلاقة بين مسبباتها 
والعوامل التي أدت إليها. 
3 -2 صياغة الفرضيات 
بشكل عام تؤدي المراجعة التحليلية للدراسات السابقة حول الموضوع إلى 
التعرف على الأبعاد المختلفة التي تساعد على صياغة الفرضيات المتنوعة و المتكاملة 
للمشكلة موضوع الاهتمام. 
ما أن يتم تحديد الأبعاد أو أسباب الحدوث يبدأ الباحث بتطوير الفرضيات 
(وهي كافة الاحتمالات أو المسببات للمشككلة التي يتم تحديدها بدقة.) بشكل 
يوضح مختلف التفسيرات المحتملة:» أو المقترحة للعلاقة بين عاملين» أو أكثر 
أحدهما العامل» أو العوامل المستقلة (الأسباب) والعامل التابع ( النتيجة) الذي حدث 
نتيجة تأثير كافة العوامل المستقلة. 
فالفرضية 'عبارة عن جملة أو عدة جمل تعبر عن إمكانية وجود علاقة بين 
عامل مستقل وعامل آخر تابع" 
على سبيل المثال» كلما زاد الإنفاق على ترويج الماركة السلعية؛ أو الخدمية› 
مكلجا ادت الات مفيا باد كا كان نس إن كك اا و اد سواه 
لتوقعات المشترين المحتملين كلما كان حجم المبيعات منها ڪبيرا. 


أذكر أمثلة لفرضيات يمكن اختبار صحتها من خلال البحث التسويقي 


3 -3 أنواع البيانات اللازمة للبحث 
يتم 4 هذه المرحلة تحديد أنواع البيانات اللازمة التي يحتاجها إتمام 
البحث» وهل هي البيانات الثانوية (4(414 (566011447) ؟ وهي التي يتم جمعها 2 
فكزاث:زمثية من المستادى الد|اكلينة والشارجية للمؤسسية المفنية» آم أن الك 
التسويقي يحتاج إلى البيانات الأولية (4غ04 [8711141 116)؟ بمساعدة بسيطة من 
البيانات الثانوية التي قد تساعد على تكوين الإطار العام للدراسة. 
عموماً تشكل البيانات الأولية التي يمكن الحصول عليها من خلال مختلف 
وسائل جمع البيانات (والاستقصاءات الملاحظة:؛ التجارب وبحوث الدافعية ) 
الركن الأساسي لأي بحث تسويقي له درجة معقولة من المصداقية والاعتمادية 
ذلك أهم ما يميز البيانات الأولية أنها قد تكون أكثر انسجاما مع أهداف 
البحث التسويقي موضوع الاهتمام. 
3 -4 المسح الشامل أم العينة؟ 
ب4 هذه المرحلة يبدأ الباحث التسويقي بتحديد آلية جمع البيانات الأولية: 
وهل هي المسح الشامل لكافة مفردات مجتمع البحث؟ آم إنه سيكون مضطرا 
لأخذ عينة ممثلة لمجتمع البحث؟ 
غموما يفكدل إجهراء السع الشامل تكافة مشقردات الجسع إذا كان ج 
مفرداته آي المجتمع صغيراً ويمكن تحمل تكاليف التعامل معه إدارياًء ومالياًء 
وتسويقياً. إلا أنه يفضل اتباع أسلوب المعاينة إذا كان حجم مجتمع البحث كبيراً: 
ولا يمكن تحمل نتائج التعامل معه بشكل كامل من النواحي الإداريةء والماليةء 
والتسويقية» والزمنية. 
2-3 طرق جمع البيانات 
ے هذه المرحلة يتم تحديد طرق جمع البيانات» وهل تستخدم طريقة جمع 
البيانات اة 
N U =‏ 


= ااا 
ك الترتت 
_- البريد أو الملاحظة (المباشرة» أو غير المباشرة» التدخلية»› أو المحايدة). 
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العلميت,الأنواع, المداخل) 


= القجارب «الخبرية المخدودة آم الحقلينة الأوسع نطافاء واتبناع الأستاليب 


الاسقاطية)؛ 
(المقابلات المعمقة› تكملة الجمل» أو الصورة»› وقراءاتهاء أو تمثيل الأدوار 
وغيرها). 


3 -6 إدارة جمع البيانات 
2 هذه المرحلة سيتم تحديد الجهة التي ستقوم بجمع البيانات من مجتمع» أو 
غينة لرا وحبي الأعداف الحو غاا ما عاط م ة جب اتاكات الجا 
بالبحث التسويقي للباحث الرئيسي الذي ساهم ب صياغة مشكلة البحث منذ 
البداية» وحتى الانتهاء من الدراسة يعاوته فريق من المساغدين وجامعي البيانات: 
والمحللين لها على الحاسوب. 
كما يتم هذه المرلة تحديد الفكرة الزمتية اللاؤمة لإتماء البيحف من كاضة 
مفردات الجتمعء أو هينة الدراسة: 
3 -7 مراجعة البيانات وإدخالها على الحاسوب 
عند الانتهاء من جمع البيانات يقوم الباحث الرئيسي ومساعدوه بالمهام التالية: 
" مراجعة البيانات التي تم جمعها بهدف التأكد من وصول العدد الكاي من 
الاستمارات إلى المفردات التي تم التعامل معها. 
اولأساف إل الشاكي من مدع اکال اق اسجازات يحوي هلن إجابنات 
عايضلا او فاق إل سد سعاتحتها الممائحة الشوورية اة 
8 لهه الترجلة يم اللاصى مو حال وريز تلك الاستماراتك رة 
المكتملة فقط واستبعاد غير المكتملة منهاء وبناء عليه يتم إدخال البيانات 
الكتملة ذات الصلة بموضوع البحث. 
3 -5 تحليل البيانات 


يعد أن يكم إدخال المعلومات وفق برنامج» ورموز محددة ووأاضحة› يقوم 

الباحث الرئيس باختيار أسلوبء أو أساليب التحليل الإحصائى الأكثر ملاءمة 

** حيث يبدأ بإستخراج جدول يبين التوزيع الفعلي للبيانات التي تم جمعهاء 
وإدخالها للحاسوب حسب متغيرات الدراسة. 


بحوث التسويقرالطريقة العلمية: الأنواع, المداخل) 


* يتبعها بعد ذلك بإختبار الأسلوب الإحصائي الأنسب للتعامل مع البيانات التي 
تم جميعهاء وتوزيعهاء وبما ينسجم مع فرضيات البحث الجاري اختبارها. 
3 -9 كتابة وعرض نتائج الدراسة 
بعد الانتهاء من تحليل البيانات باستخدام التحليل الإحصائي المناسب 
لموضوع البحث» تبدآ مرحلة كتابة النتائج التي تم التوصل إليهاء ومناقشتها من 
أجل نشرهاء أو عرضها على الإدارة. 
تعد هذه المرحلة الأخيرة من أهم المراحل العلمية» لأن النجاح 2 تنفيذها يعتمد 
إلى حد بعيد على مهارات الباحثين وموضوعيتهم من جهة؛ بالإضافة إلى نوعية 
ومستوى التحليل الذي تم»والذي منه تم استخلاص النتائج» ومن ثم أهم النتائج 
والتوصيات التي يجب تقديمها لمتخذ القرار. 
كما تشمل هذه المرحلة ما يجب تضمينه للتقرير النهائي بالإضافة إلى كيفيته؛ 


وتوقيت عرض محتويات التقرير النهائي للدراسة. 
أسئلة التقويم الذاتي : 


اذكر الأشكال المختلفة للنظرية . 


اشرح العلاقات بين الأشكال . 


4. الأخطاء في بحوت التسويق 


_ ي ي 
يمحن أن تحدث الأخطاء 4 حل خطوة من خطوات عملية بحوث 


التسويق» مما قد يؤدي إلى وصول معلومات غير دقيقة للمديرين. 
ود الرقاة على هدد الا خطاء أمرا جوهريا ها مرف السبوية: 
ونلاحظ أن هنالك نوعين رئيسيين من الأخطاء هما: 

آولا: الخطاء اا 

فاا طاو غير العاف 


8 بحوث التسويقرالطريقت 


العلميي.الانوا اع المداخل) 


بحوث التسويقرالطريقة العلمية: الأنواع, المداخل) 


4 -1 أخطاء المعايئة 
تستخدم معظم دراسات بحوث التسويق العينات من الأغراد أو المنتجات أو 
المنظمات» وبناءً على النتائج التي نحصل عليها من فحص هذه العينات» فإن الباحث 
والمدير يتوصلان إلى نتائج يمكن تعميمها على مجتمع البحث الذي سحبت منه 
العينة: 
تستخدم العينة لتقدير قيمة مجتمع البحث الذي سحبت منه» فإنه قد يوجد 
اختلافات بين نتيجة العينة وبين القيمة الحقيقية لمجتمع البحث» هذا الاختلاف 
سمي الخطاء الاين 
4 -2 أخطاء غير المعاينة: 
تشمل أخطاء غير المعاينة كل الأخطاء التي يمكن إن تحدث 2 عملية 
بحوث التسويق فيما عدا تلك الأخطاء الخاصة بالمعاينة. 
هذا المفهوم يشمل ببساطة كل نواحي عملية البحوث التي تشمل كل الأخطاء 
المتعمدة وغير المتعمدة والتي تحدث بشكل متكرر 4 عملية بحوث التسويق. ولبذا 
يجب أن تكون على علم بالآتي: 
# ما هي الأخطاء غير المعاينة التي يمكن أن تحدث؟ 
ع ما هو تأثيرهذه الأخطاء على نتائج البحث؟ 
ع ما هي الخطوات التي يمكن اتخاذها لتقليل هذه الأخطاء؟ 
تأثير أخطاء غير المعاينة 
شاك خا صان زان خط الا مما يجن ق هاا الفط اهو مقينداً 
اا اتان الخاضيقان هما 


1.أن هذا الخطأ قابل للقياس. 


لسوع الحظ نجه أن اة عي الات فن من اسه قياهها ‏ ااا 
لا تنخفض مع زيادة حجم العينة. 
وك الحقيقة ( ب كل الاحتمالات) نجد أن أخطاء غيرالمعاينة تؤدي إلى تحيز 
النتائج التي نصل إليها بحجم واتجاه غير معروفين. 


هدا الخصوص قا انحن لاسن برض وة النظر اللاي ما يلق 
ا الخطام ر انات عل مدا یقات فاكيية ع اوت ا ا 
تتبع أسلوباً علمياًء وهذه الطريقة هي أن متوسط مربع الأخطاء للدراسات الميدانية 
كان على الأقل يساوي ضعف أخطاء المعاينة النظرية المتضمنة 4 تقرير البحث› 
وغل رقع ذلك كهناك ذليل علس على آن هده الأخطاء سكرن اكير بف ك رمن 
الروك الا 
وة الحعيعه» يكن أن دزد الخطاء غير الممائغة إلى جعل نكا الدراسة 
عديمة الفائدةء وفيما يلي نشرح الأنواع المختلفة لبذه الأخطاء. 
أنواع أخطاء غير المعاينة 
أ- تعريف المشكلة بشكل خاطئ : 
فكلا قى بطب سدور اتات درا كار سريت وال الال كا 
كانت المشكلة الحقيقية متعلقة بإستراتيجية التسعيرء فان آي بحث يتم تتفيذه 
بغض النظرعن درجة صحته من الناحية الفنية لن يكون مفيداً للمدير. 
ب- تعريف مجتمع البحث بشكل قاصر: 
بحن كروت محقم اليك بخية بكرن نعتاسيا مع النداف الدراسة 
فإذا إفترضنا أن مدير أحد المطاعم ب4 أحد المطارات الكبرى أراد أن يعرف ما هي 
الصورة الخاصة بهذا المطعم لدى الأفراد المحتمل أن يأكلوا فيه؛ وقد تم تحديد 
مح البسف بجيف يضم ا فراد الذيق كريد أعمارهم فين 18) غاماء وائ اين 
من الطاكرة ك القثرة من 19-12 أكتوير. 
فإذا ثم الختيان العينة من مجتمعم البح هذا ققد خضل إلى نشائج مضللة: ههذا 
احضو لا يضم هيودا كبيرا من الماك الان مكل 
الآهراف الذين يؤووون المظار ولكهم لا يميظون من الطاكرات: 
وكذلك الأفراد اكفادرين: 
ایکا حجن آن بجعم الحينه تك أقراد ليس ادم كرمة لذن يكوا بق ااا 
كل ل تقال اتركاب الذين يفيرون اترام دى اتذهاب إلى حال الطار 
حيث يوجد المطعم. 


لكل ما سبق فهناك شك بے أن تكون نتائج هذه الدراسة لہا أي مدلول. 


١ 29111‏ بحوث التسويقالطريقت 


العلميت,الأنواع, المداخل) 


بحوث التسويقرالطريقة العلمية: الأنواع, المداخل) 


ج- عدم تمثيل إطار العينة لمجتمع البحث: 
إن إطار المعاينة لابد أن يتوافق مع مجتمع البحث الذي تم تعريفه مسبقاًء 
فلنفرض إن إحدى شركات الاستثمار تستخدم دليل التليفون (لتحديد إطار 
المجتمع) لإختيار عينة للمشترين المحتملين للأسهم' هذا الإطار لن يفطي بشكل 
جيد مجتمع البحث الذي سبق تعريفه»ء وذلك لوجود عدد كبير من ذوي الدخول 
العالية أرقام تليفوناتهم غير مسجلة 2 الدليل. وهؤلاء الأفراد يعدون من أواكل 
الشكزين الممحملين لاسي ناتال سل :مره الخرى إلى عا ليس ا الى مول 
د- أخطاء عدم الاستجابة: 
تت الأخطاء لخ ممضن الآخران = العيقة اة إما أن يرقضيوا أن يكوا 
جود م الدينة ازالايكيتر ا ها بارتب I E‏ 
تكون العينة ممثلة لمجتمع البحث إذا تمت بالشكل الذي تم تحديده مسبقا. فإذا 
رفضت بعض مفردات العينة أن تشترك فيها ء فستكون العينة غير ممثلة بشكل 
حقيقي لمجتمع البحث» ويطلق على الخطأ الناتج من عدم المشاركة هذه بخطأ عدم 
لاا و كال هن هذه ااك 
2 افترض آنك تريد إنشاء مركز ترفيهي 4 مدينة ما » ولذا تحاول عمل 
مقابلات مع آفراد العينة بالتهار فقظ. 
واسترس أن معن اطراد الت رخسيو لحرا الفا كي إن اضفر مشرداث 
العينة ليسوا موجودين بمناؤليم عند تتفي المقابلات. 
فرظ هته الحاكت يكب علق أن ا ا ات ا ا ف ددا 
اتجاهات عن المركز الترفيهي تختلف عن اتجاهات الأفراد الذين استجابوا 
الغا 
6أيضا ته أن إخراء المقابات أقاء النهار كثمل تخل المقابل ققد كل الأخراد 
الذين يلون تيار اء وقد كرون هذه اللحبوعة من أؤاكل المملله امرتعريق: 


ه- خطأ القياس: 

القياس عبارة عن عملية تحديد أعداد للظاهرة التي يتم ملاحظتها »وقد يحاول 
الباحث تطوير مقياس (تدرج) لمعرفة درجة إهتمام المستهلكين بمنتج جديد » ولكن 
يمكن أن يتم القياس بطريقة خاطئة. 


ود الانيقتاجات السببية قير الصحيحة: 
افترض أن أحد المنتجين للمعدات الثقيلة غيّر خطة المكافآت لرجال البيع لديه؛ 
اة الغائية تة العشبير ضا عمف اعات وقد اتيت الأذازة آن اة 
الجديدة للمكافآت أدّت إلى زيادة المبيعات» ومن الممكن أيضاً أن تكون عوامل 
الخرى كه تسبيت 2 هذه الؤيادة قد تكن على سبيل المثال: 
- نتيجة لتحسن الوضع الاقتصادي. 
باحس د ا 
أو أن رجال البيع قد أصبحوا أكثر خبرة عن العام الماضي. 
نقد و ادا مج ا رقاط ن اما ف و الكانات راموك السب 
ود تضم قاف الأسشقصاء بقكل ضيف 
قد تكون بعض الأسئلة مركبة» مثال ذلك ' ما هو رأيك 2 قضية دعم 
الحكومة للسلع الاستهلاكية؟ وهل يستمر الدعم للسلع الإستهلاكية أم يقتصر 
على السلع الإنتاجية؟" 
مثل هذه الأسئلة قد لا تكشف الشعور الحقيقي 2 قضية معقدة كهذه. 
ما هي جودة قياس المعاينة هنا؟ إن معظم مشاكل تصميم قوائم الأسئلة تكون 
كدر فنا هما سبق راق تتاب الأنكلة وطونر اه والكزيات ا دة الغ 
ح- تحيز المستقصى منه: 
يمكن أن يحدث الخطأ نتيجة الإدراك المسبق للمستقصى منه عن الجهة التي 
تقوم بالبحثء مثال ذلك: 
أفترض أن المقابل أخبرك أنه يعمل بشركة سابكو ويريد أن يعرف فكرتك عن 
منتجات الشركة» هنا نجد المشاعر الحقيقية للمستقصي منه قد لا تظهر عندما 
يعلم مصدر من يقوم بالدراسة. 
ط. الأخطاء المتعلقة بالمقابل: 
يمكن أن يقود الباحث المستقصى منه للاجابة 2 اتجاه معين عن قصد أو 
بدونه» وقد يقوم بعض المقابلين بتسجيل الاستجابات بشكل غير دقيق وأكثر من 
ذلك قد يجيبون على فواكم الاستقصاء يدون مقابلة الششخصى ملهه وهم بهذا 
يكونوا غير أمناء (غير صادقين). 
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العلميت,الأنواع, المداخل) 


الوحدة الثا 


نيم 


بحوث التسويقرالطريقة العلمية.الأنواع, المداخل) 


ي. أخطاء تشغيل البيانات: 

يجب أن تعد قوائم الاستقصاء بشكل يجعل تحليلها سهلاً؛ وهذا يتضمن ترميز 
لالإجابات» وتسجيل الرموزء ثم تثقيب الرموز على كروت الكمبيوتر.. الخ. 
ويمكن أن تحدث الأخطاء 4 كل الأنشطة(المراحل) السابقة» أو قد يكون هناك 
تحيز بے ترميز الإجابات وسنناقش ذلك بالتفصيل فيما بعد. 

ك . أخطاء تحليل البيانات 

يمكن أن تحدث أخطاء بسيطة ك تحليل البيانات» مثل جمع أرقام بشكل 
خاطئ»؛ ومعظم الأخطاء تكون أعقد من ذلك» فعادة ما تتضمن تطبيق خاطئ 
لأساليب تحليل البيانات. 


ل. أخطاء التفسير: 
اا ا الشف حكن ا كو مهدا أو ر به .رض ا 
الأخطاء أيضا بسوء الفهم لنتائج الدراسة. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


2. ما هي الخواص التي تميز خطأ المعاينة ؟ 


3. أذكر أنواع أخطاء غير المعاينة . 
4. ما هو تأثيرهذه الأخطاء علي نتائج البحث 5 


5. أنواع بحوث التسويق 


د -1 تصنيف بحوث التسويق من حيث المنهج العام 
يمكن تقسيم بحوث التسويق حسب المنهج العام إلى نوعين هما : 
1. البحوث الاستنباطية: 


2 وهي البحوث التي تتولد فيها النتائج عن ثوابت بديهية أو مبرمجه أو 
٥‏ هذه البحوث تعتمد على تحليل الثوابت إلى مكوناتها البسيطة والجزئية› 
ويثبت صحة الجزء من خلال صحة الكل. 
مثال على ذلك إذا كانت عدن و الحديدة مدينتان لبما الخصائص الاقتصادية 
نفسها والنمط الاستهلاكي الذي تؤثر على مبيعات سيارات السوزوكي» إذا 
انخفضت مبيعات سيارات السوزوكي ب عدن فإنها ستتخفض ك الحديدة وهذه 
هي النتيجة. 
2. البحوث الاستقرائية 
هي البحوث التي تتولد فيها النتائج من الحكم على الجزء ثم يتجه للحكم 
على الكل. 
فالباحث يلاحظ الظاهرة وتكرارها ثم يقوم بإجراء بعض التجارب عليهاء ثم ينتقل 
إلى وقائع مماثلة يستقرئها ويحلل كل الجزئيات المماثلة للظاهرة الأولى 4 محاولة 
لتعميم انطباق الظاهرة على وقائع مماثلة فيما يعرف اصطلاحا 'بالتعميم' أي البداية 
تكون بالجزئيات التي تنتهي بالكليات. 
ويمكن تلخيص خطوات البحوث الاستقرائية 4 ثلاث مراحل: 
** ملاحظة الظواهر وإجراء التجارب عليها. 
* وضع فروض علمية لتفسير هذه الظواهر. 
* التحقق من صحة الفروض التي تقود إلى صياغة شكل التعميمات والكشف 
عن القانون العلمي وتحديد صياغته. 
5 -2 تصنيف البحوث من حيث الهدف من إجرائها: 
من حيث البدف تنقسم بحوث التسويق إلى: 
أ.. بحوث استكشافية : 


بحوث التسويقرالطريقت 


العلميت,الأنواع, المداخل) 


© وهي تلك البحوث التي تهدف إلى تحديد المشكلة وتكوين الفروض. 

© يمثل هذا النوع من البحوث الخطوة الآولى من خطوات البحث العلمي ب4 مجال 
التضويق» اذ تيرق إل :تحدين اقا تحديد| دقفا 

© يعتمد الباحث على جمع المعلومات والبيانات المتعلقة بالموضوع حتى يمكن 
تحديد المشكلة بشكل دفيق وتكوين الفروض المفسرة للظاهرة موضوع 
الك 

© ,تي اتوت اله اة اوتا وو ا9عف اة على كو الاخ على 
اكتشاف وتفسير العلاقات بين المتغيرات المختلفة المتعلقة بالظاهرة موضوع 
اتح 

© و هذا النوع من البحث من الممكن الاستعانة بتحليل البيانات الثانويةء 
ودراسة الحالات واستقصاء عدد محدود من جماهير المشروع كالموزعين 
والمستهلكين ورجال البيع وغيرهم للحصول على البيانات المطلوبة للبحث. 


ما شى خصائضن البحوث الات ةا فة ؟ 


ب. بحوث استنتاجية: 

هي تلك التي تهدف إلى دراسة جميع المتغيرات الأساسية 2 المشكلة» ووضع 
التوصيات المناسبة لمعالجتهاء وتعتمد البحوث الاستنتاجية على البحوث الوصفية 
والتجريبية. 
ج. البحوث الوصفية 

و تهدف إلى جمع البيانات الضرورية لحل مشككلة معينة؛ وتحليل هذه البيانات 
بصورة دقيقة وموضوعية من أجل معالجة هذه المشكلة. 
وتأخذ البحوث الوصفية شكلين رئيسين: 

- دراسة الحالات 


بحوث التسويقرالطريقة العلمية.الأنواع, المداخل) 


أي اختيار عدد محدد من الحالات ودراستها بشكل شامل ومتعمق» وتعتمد 
على اختيار عينات ممثلة لمجتمع البحث وملاحظة مفردات العينة أو إجراء مقابلات 

- الطريقة الإحصائية 

تعتمد على اختيار عينة ممثلة لمجتمع البحث وتقوم على دراسة عدد قليل من 
العوامل فا عدن مكبير من الحالات آو المفرواف ولا بيت الباحث بالحالات لأن كل 
اة نشد حشقها اللفيؤة مامه خاو سطات والقنب ارت وللقاييس اة 
الى تضيف :وتفسو سلوك مقوواك البتحف: 
د. البحوث التجريبية 

وهي التي تعتمد على إجراء التجارب العلمية› 

والتجربة هي عبارة عن تدبير محكم يتدخل فيه الباحث» عن عمد ب4 الظروف 
المحيطة بظاهرة معينة للوصول إلى نتائج عن العلاقة بين المتغيرات المؤثرة 2 
الظاهرة. 

وتستخدم البحوث التجريبية 2 اختبار صحة الفروض ودراسة العلاقات التي 
تشمل سبباً ونتيجة حيث يتم تثبيث جميع المتفيرات فيما عدا متغير واحد وقياس أثره 
على الظاهرة. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1. ما هي أنواع بحوث التسويق 5 


2 ما الفرق بين ا ث الاستنياطية والاستقرائية © 
هو فى بين الب باطيهة وا2 ستعراني 
3.ما المقصود بالتجرية ؟ 


8 بحوث التسويق الطريقت 


العلميت,الأنواع, المداخل) 


بحوث التسويقرالطريقة العلمية: الأنواع, المداخل) 


6 مناهج البحث في التسويق 


سنقوم الآن بدراسة بعض مناهج البحث 2 التسويق بغرض توضيح مدى درجة 


شمولما أو قصورها وتجب ملاحظة أن كلا منها يركز على شرح عنصر أو عدة 
عناصر من العلمية التسويقية» ومن هذه المناهج ما يلي: 
6 -1 منهج المؤسسات التسويقية 
2 هذا المنهج يركز الباحث اهتمامه على تحليل ودراسة مختلف المؤسسات 
الاقتصادية التي تشترك 2 عملية تبادل السلع من المنتج إلى المستهلك أو (المستعمل). 
فهو يقوم بدراسة المنظمات والمؤسسات التي تلعب دوراً مهما ب4 عملية تبادل 


الماع والتكومات. 
كما هذا الهم يرك نيت عام على دراسة الشاصر اليك والوستقية ليذه 


فنجد الباحث يقوم مثلاً بدراسة تجارة التجزئة باعتبارها من المؤسسات 

الاقتصادية التي تشترك 2# توزيع السلع والخدمات. 

و دراسته لبذه التجارة - على سبيل المثال- يقوم بدراسة: 

مدى أهمية هذه التجارة 2 الاقتصاد القومي ودور تبادل السلع والخدمات. 

ثم يتطرق إلى تحليل أحجام المؤسسات التي يتكون منها مجتمع هذه التجارة. 

ثم يتحول إلى دراسة الموارد المادية والبشرية المستثمرة فيها. 

وقد يقوم بدراسة طرق وتنظيم مشروعات تجارة التجزثة بفرض معرفة 

ظروفها وتحديد كفاءتها 4 توزيع السلع والخدمات. 

> و تجارة التجزئة مثلاً ننتقل إلى تحليل مؤسسات البيع بالتجزئة والوظائف 
التي تقوم بهاء وهكذا بالنسبة لباقي المؤسسات التسويقية مثل الوكلاء 
والسماسرة وكافة المؤسسات المشتركة بك العملية التسويقية. 

7 كذلك يمكن التطرق إلى دراسة المؤسسات التي لا تشترك بدور مباشر 2 
العملية مثل المؤسسات التخصصية التي تؤدي خدمات مساعدة للعملية 
الفسويقية » ومن مثل هذه المؤسسات متشات الإعلان ومراكز يحوت الإذارة 
التي تؤدي يحوكاً تسويقية. 

> كذلك يمكن دراسة المنشآت التي تشترك 2 عمليات النقل والتخزين 
والشحن والتأمين والتحويل وما شابه من المؤسسات التي تساعد 2 الوظيفة 


SS x < 


الق فة 


عيوب هذا المنكل: 

أ.. يحتاج إلى قدر هائل من المعلومات والبيانات والدراسات المفصلة عن المؤسسات 
التسويقية المختلفة» ولذلك فانه يحتاج إلى التكرار حيث أن كل مؤسسة من 
المؤسسات التسويقية تحتاج إلى دراسة خاصة لباء ومن هنا تتعدد الدراسة بعدد 
اللوسميات الوحووة ف العيلية الشبويقية. 

ب. كذلك يحتاج هذا المنهج إلى تكاليف باهظة من حيث الوقت وا مال. 

چ كنا يعاب على هذا الت أنه ل مت كرا بداراسة الجوائب السلوكية د 
العملية التسويقية» بل يهتم بوصف النواحي البيكلية. فالجوانب السلوكية 
تشم تل ا هد افالخ والستز ف والقوارات عم تة ازارات اا 
السواتي اتيك فل و ا ال امل افا الحضركة تيكل امسات ل 
انوا رد والحواتب اثالية و اتقون البششرية رهد اها الا و فا السواتب 
البيكلية بالثبات النسبي والاستقرار (على الأقل ب2 المدى القصير) 4 الوقت 
الذي تجد فيه الجوانب السلوكية تمتاز بالحركة والتغيير. 

د.. ومن هنا فإن منهج المؤسسات يقوم ا ي ي المببويق 
ومختلف جوانبهاء ولا يتطرق كثيراً إلى النواحي السلوكية وبذلك بهمل جانباً 
مهماً من العملية التسويقية. 

ه. ولا يتمكن الباحث من التعمق 2 معرفة سلوك وتصرفات القائمين على هذه 
السات وقراراتهم القدويقية. 

هلك ارقم من كل هذه العيوب ما ال هذا اكنيج شائ الاسعنال بين 

الكثير من أساتذة التسويق وتعتمد عليه مناهج التسويق ب الكثير من الجافعات: 

وجه هاء تقد شود هيذا الهج تظورا خد بإمشال ميدا تحليل القنظه لدراسة 

العلاقات المتداخلة بين المكونات البيكلية لنظم التوزيع وأثر هذه العلاقات على 
اكرات الك ودروا تة السواكل ميخ الك اة اكا تعملية الفسويق 

على مستوى المشروع ومستوى السوق. 


الوحدة اله 


نیت 


بحوث التسويقرالطر 
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بحوث التسويقرالطريقة العلمية: الأنواع, المداخل) 


2-6 المنهج السلعي: 


أ 


5 


يركز هذا المنهج على السلعة باعتبارها موضوع عملية التبادل ولذلك يهدف 
التمييز بين تسويق مختلف السلع والخدمات باعتبار أن لكل منتج طبيعة 
ويقوم هذا المنهج بدراسة الوظائف المختلفة والأنشطة البامة التي تتطلبها عملية 
توزيع منتج (سواءً كان سلعة أو خدمة) أو مجموعة منتجات تقوم بإنتاجها 


صناعة معينة. 


اناا فخ نقط إنتالهها إن تفط امنكيلاكها واستعماتلا: 


9 فيقوم مثلا بتحليل مصادر الإنتاج والظروف التي تؤثر على عرض السلعة 2 


السوق» ودراسة النشاط التسويقي للمنتجين وأهمية هذا النشاط بالنسبة 
لفبيويق الشلعة: 


+ طرق إلى دواسة وظاكت الوسطاء:ودورهة ك سويق الشسلعة: 


ويقوم أيضاً بدراسة السوق من حيث حجمه وهيكله ودرجة المنافسة بين 
البائعين وا 3 لمشترين. 
وهذا التي قات الاستمال ك د اسة شويع اتات الزراعية 


عيوب هذا المنهج: 


- يحتاج إلى تفصيل كبير ولذلك فانه لا يصلح لدراسة هيكل التسويق وحالته 
على مستوى الاقتصاد القومي حيث إن استخدام هذا المنهج ب4 محاولة لتحليل 
حالة التسويق على مستوى قطاع أو على مستوى الاقتصاد القومي يتطلب دراسة 
مستفيضة لكل السلع والمنتجات التي يتم تبادلبا ب2 الاقتصاد القومي وهذه 
تقدر بآلاف الملايين 2 الكثير من الاقتصاديات الحديثة. 

ولذلك يصلح هذا المنهج 4 الدراسات شديدة التخصص والتعمق والتي لا تحتاج 
إلى التعميم. 

ويتشابه هذا المنهج مع سابقه اي منهج اا أله متهج وصق إلى جد 
كبير؛ حيث يقوم على دراسة ما هو قائم وموجود فعلاً »بدون إجراء تحليل 
العلاقات والتشابك بين قرارات وآهداف وسلوك الأطراف المشتركة ف العملية 
التسبويقة: 


التسويقية أو الأساليب التي يستخدمها متخذ و القرارات 2 صياغة قراراتهم. 


6 -3 منهج التنظيم الصناعي 

يعد منهج التنظيم الصناعي امتداداً وتجديداً للمنهج السلعي» فهو يتشابه 
معه من حيث المبداً والبدف. 

ذلك لآنه يركز على تسويق منتجات صناعةٍ ماء ولكنه يختلف عن المنهج 
السلعي ب4 أدوات التحليل التي تستخدم» ففي الوقت الذي نجد فيه أن المنتج السلعي 
يهتم بالناحية الوصفية وتحليل ما هو كائن فعلاً: نرى هذا المنهج يعتمد على أدوات 
الفطيل اتيا المسياري) ك التظرية الاقتصياذية السوق: ويحناول بها د تيل 
خا سر السلع واتخدماف: 

ففي الاقتصاد التطبيقي الحديث نجد فرعاً مهما منه يهتم بتطبيق المبادئ 
لقا انظريات ارك والطلي والعك اليف وا عار تحليل ظروف إا 
وتسويق السلع والخدمات» وعصب هذا التحليل الافتصادي هو وجود علاقة بين 
العوامل المشكلّة ليكل العرض والطلب» وبين السلوك الاقتصادي- الإنتاجي 
والتسويقي- لمختلف المؤسسات المشتركة ج إنتاج وتسويق السلع والخدمات. 


6 -4 المنهج الوظيفي 
يعت هذا لته إلى التاكيد على الوظاكت التسويقية وإفظائها الأهمية 
الأولى بك العملية التسويقية. 
أل تد أن الاح ر كر كل افق اة على الوط اك كر 
اهتمامه بالمؤسسات التي تؤدي هذه الوظائف ومن السلع والأسواق. 
فيقوم بدراسة جهاز التسويق من حيث نوعية الوظائف التي يؤديهاء فيقسم العملية 
التسويقية إلى مجموعة من الوظائف مثل: 
جه وكليف ارات 
- والشحن والنقل والتخزين. 
- والبيع والإعلان وغيرها. 
ويقوم بدراسة طبيعة كل وظيفة ويحدد أهميتها بالنسبة لتسويق سلعة أو منتجات 
صناعية معينة أو حتى بالنسبة للاقتصاد القومي ». 
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بحوث التسويقرالطريقة العلمية: الأنواع, المداخل) 


اک ا اه لمتفيض انها فرشب يط اا را عبن مكلو بريه ااك 

المنزلية المعمرة من أجهزة البوتاجاز أو الثلاجات فإذا رأينا استخدام المنهج الوظيفي 

فان ذلك يعني أننا سنقوم بالآتي: 

- تحديد وظائف التسويق وتحديد من يقوم بها. 

- وقد نتطرق إلى دراسة تكلفة كل وظيفة حتى يمكن تحديد أهميتها 24 
5ا تحغاليف البرك 

= كما يقي البلحث بوراسة كل وظيقة وأهمته بالنسيبة مات الشات 
التي تقوم بعملية التسويق.( فمثلاً يقوم الباحث بدراسة أهمية وظيفة البيع 2 
تجارة الجملة). 

بتار هذا النيع يعدم الاه إلى اتدكول 2 الكتير من النفاضيل الكلقة بذ 

اكه و اهو ذلك ها تاع إلى الفكبرار اذى وة كيز اتسين 

السابقين - السلعي والمؤسسات- ذلك لأن عدد الوظائف التسويقية اقل نسبياً من 

عدد المؤسسات والسلع. 

عيوب هذا المنهج 

" أنه منهج وصفي إلى حد كبيرء ويهتم بالوظائف التي تؤديها منشآت التسويق 
ولكنه لا يهتم بدراسة كيفية اتخاذ القرارات التي تكمن وراء القيام بهذه 
الوظاكف. 

8 ايوم :كيرا ندزاسة السلوف والبيكل اتكامق وراء هذه الوط ات كالعلاقة 
بين اليكل أي العوامل المحددة لبذه الوظائف والقرارات الإدارية التي تستخدم 
هذه العوامل 2 آداء وظائفها تتضح بدقة 4 هذا المنهج: 

ساد استخداء هذا المنهج كثيراً بين كتب التسويق التقليدية. 

6 -5 منهج ال مستهلكت 
اتجهت الأنظار إلى المستهلك باعتباره حجر الزاوية ‏ النشاط التسويقي 

ذلك لأن البدف النهائي للنشاط الاقتصادي › هو إرضاء وإشباع حاجات المستهلك. 

وتفك نالفو الآداة اة لتقي اكام الاتسينادية للك ديف أن 

جار الفنويق يقود يقوجمة .رغيات اة لكف وإبلاقها إلى الشاكبين على قرع وارد 
دين سكلف ادامات 

مهفا قحي أن اه رقيات السفياك وف على كا هار الد د 
تونميه الموارد الاقفصادية وقوويع النتجات. 


يهدف منهج المستهلك # الدراسات التسويقية إلى التعرف على العلاقة بين النظام 
التسويقي ورفاهية المستهلك» وذلك بدراسة سلوك المستهلك» والاهتمام بتحليله 
حيث أنه البدف الأساسي للعملية التسويقية والنظام التسويقي. 

لذلك نجد أن الدراسات التسويقية تركز كثيراً على المستهلك ولا نجد أي 
مدرسة تسويقية تخلو من تحليل ودراسة سلوك المستهلك» (أو المشتري بوجه عام) بل 
هناك الكثير من المؤلفات المستقلة التي تعالج سلوك المستهلك »على حدة. 

ولقد ازداد الاهتمام بمنهج المستهلك وبدراسة السلوك الشرائي بصورة منفصلة› 
بلق أت ذلك تج للتطورات الى هدقن يف العلوم السلوكية وما يترم لبها سن 
فهم أدق وأعمق للجوانب السلوكية للمستهلك» وأدي ذلك بدوره إلى تراكم 
المعلومات وأساليب البحث المستخدمة ب4 دراسة السلوك الاستهلاكي والشرائي. 


ما هي العوامل التي تؤثر علي سلوك المستهلك ؟ 


6 -6 المنهج القانوني 
أعطى بعض الكتاب ينص عليه بأخذ هو ' العملية التي تتغير بها ملكية 
السلع والخدمات ". 
نكن لاشك أن هذا الكدريف ضيق :ولا يتقق وامدخل الفاتوض لدراسة التسويق 
الذي يركز على دراسة الظاهرة التسويقية من الناحية القانونية فالدولة الحديثة 
تفوكل داكا ك الحياة الاقتساذية سخ الفشرينات اننظييمها والفكغخير فين هذه 
التشريعات تؤثر بصورة مباشرة آو غير مباشرة على العملية التسويقية. 
من أمثلة هذه التشريعات: 
© تشريعات تؤثر على تحديد الأسعار ومواصفات السلع المتعامل بها 4 السوق» 
والتشريعات الق كؤكن على سلوف المناقة ذا الأسواق؛ سجن الكثير من 
الدول التي تقوم بسن قوانين تمنع الاحتكار والتكتلات الاقتصادية» حتى 
تضمن مستوى معيناً من المنافسة 2 الأسواق وتحمي المستهلكين من الآثار 
السيكة ذه الامتكارات 


4 بحوث التسويقرالطريقت 


العلميت,الأنواع, المداخل) 


الوحدة الثا 


نيم 


بحوث التسويقرالطريقة العلمية: الأنواع, المداخل) 


© كما إننا نجد تشريعات معينة تعطي امتيازات احتكارية الاستباال بم 
الموازد ال يسن الالال الاقتضادي لبا حدا معينا من الاحتكار ‏ د 
الآتفايموالاريق س تق اسراف انس فا الصيق ادا لواو 

والمنهج القانوني # التسويق يهدف إلى دراسة أثر هذه التشريعات جميعاً على العملية 
التسويقية بوجه عام. 

الملاحظ أن هذا الأسلوب وصفي إلى حد كبير ويتطرق إلى تحليل علاقات 
آلا كي ا ا ا ا ك لاقتسا فى تل اا 
القانوني للمشكلة. 

بوج عام فو واد الامضباء بهذا الت الشقرات الآخيره فكل كيين 2 
الدول الاس تكذايق قوكل'الدولة :3 السياء الأقتصبادية لحماية السكياك ك هذه 
الذول.+ وثتيجة لتواين الرقاية على الأسواق ب البلا التخلفة والنامية: 
6 -7 المنهج الإداري 

يعد المنهج الإداري أو ما يسمى حديثاً بمنهج اتخاذ القرارات من المناهج الأساسية 
ك الاراسات التسويقية العديكة» ذلك 'لآنة ينطر إلى السويق من وجهة نظر إدارة 
اللوي اهن وه ترا تة قترارات إدارية لحل ية اذل الس 
والخدمات. 

بحرا لزا وة نظ هنذا الع سوكيقية إذازة الوظيفة لمر ةة ك اروم 
ومنهج اتخاذ القرارات ( المنهج الإداري) يعد المشكلة التسويقية إحدى المشاكل 
الإدارية التي يمكن تطبيق مبادئ نظرية اتخاذ القرارات الإدارية عليهاء فهو يهدف 
إل الوضيع كيف امتا مارك (الشروع ك حل مق ك التسويق وكيف توا جه 
الؤدازة اللشاكل الويف 

على الرغم من أن المنهج الإداري من المتاهج الني ظهيرت بع ظيون كل مين منهج 
الشات وا منهج السلعيء إلا آنه شهد تظوراً كبيراً من حيث آساليب التحليل 
دة 
ققد ادي قفد الشككلة التصويقية إلى ضرورة إدخال الكت رمن آدوانت التحليل 
ومن أهم هذه الأدوات: 
” إدخال أساليب التحليل القياسي والكمي» والتأكيد على أهمية المعلومات 2 

حل اكل القسيفية: شبكلا دكات علو اتكاذ القرارات غلى نطاق أو 


7ه اصع غلم يحوت اللات فرظا لحد كييربالكتيرمن الدراساة 
اوتا كا آ مجه مابات اللسوية هذا ديفا ف الدزانيات 
القسويقية؛ حيث أن كمية ونوعية المعلومات المتاحة ذات صلة وثيقة بحل 
الشاكل الفعويقية اة 
> ولقد أدي ظهور الطرق الحديثة للحساب العلمي ولاسيما الحاسب الإلكتروني 
إن المشخرام مهات الهنريق بصورة ادق ركع الحلول اة للمشاكل 
السو 
والملاحظ أن المنهج الإداري( منهج اتخاذ القرارات) يضم 4 طياته عدة مناهج حيث 
أن اتاد قرا ر يشان مكتكلة معينة رقطاب» 
© دراسية المنشآت التسويقية. 
© دراسة السلع والأسواق. 
8 تخليل الضالة قاد والاحتماهية والقانرنية 
# تجليل سلوك اتلك ال 
لذلك يعتبرهذا المنهج - ب2 اعتقادنا - أكثر شمولاً من أي من المناهج السابق 
فكوا ۰ 
مضب بر امككرها ف لأنحاتة الطرق السارلية & إذارة السويق اليك 


6 -8 منهج تحليل النظم 

يعد مدخل تحليل النظم من أحدث المداخل التي ظهرت # علوم الإدارة الحديثة 
والتي لاقت اهتماما ڪبيرا. 

ترجع فكرة تحليل النظم إلى مجموعة الدراسات الرائدة والتي قام بها البروفسير 
فون بيرتلينتفي ((2671416114 1/01) الذي يعرف النظام بأنه "جمع متكامل من 
المكونات والجزئيات التي تشككلها بالإضافة إلى العلاقات التي تربط بين هذه 
المكونات وأجزائها" . 

آي أن النظام هو جمع من اجزاء متاخل قيمكن مفلا النظر إلى الفاظرات 
والعربات وإشارات الخرون والتضبان على أنها اجزاء من نظام مككامل هو شل 


بحوث التسوييقالطر 


بف 9 


العلميت,الأنواع, المداخل) 


سكة حديدية. كذلك يمكن النظر إلى عملية الترشيح والانتخاب تتكون من 
المرشحين والمنتخب فيما بينهما بعضا ببعض والناخبين لعضوية المجلس الوطني على 
أنها نظام متكامل ومن ذلك يتبين أهم ما يميز النظام هو المكونات الأساسية له 
أي أجزائه والعلاقات التي تربط هذه الأجزاء. 
وأهم ما يميز مدخل تحليل النظم ويؤكد أهميته لتحليل المنظمات والظواهر المعقدة 
لأما يلى: 
الاهتمام الأساسي ج فكرة تحليل النظام هي التعمق + فهم مكونات النظام» إن 
الأجزاء أو المكونات ليس ذات أهمية بمقدار تأثيرها على مستوى أداء النظام كله 
عند تشكيل أو تنظيم مكونات النظام فانه يجب ألا ينظر إلى هذه المكونات 
نظرا تاتكامل بين مكونات النظاء قان علاقات التفامل والتمويض بين هذه 
الملكوثات لمي ذورا انناسيا ف اسكريات آذاء النظاء من حيق تنكين هذا النظاء 
من تحقيق أهدافه أو عرقلته 2 محاولته تحقيق الأهداف. 
لاشك أن التكامل بين المكونات المختلفة للنظام يساعدها على تحقيق نتائج 
أفضل للنظام تفوق النتائج التي يحققها كل من هذه المكونات منفصلاً عن باقي 
مكونات النظام. 


أسكلة ا ا 


. اذكر أوجه القصور # المنهج السلعي . 

. ما هو الفرق بين المنهج السلعي ومنهج التنظيم الصناعي؟ 
. حدّد نقاط الضعف التي يعاني منها المنهج الوظيفي 

. ما هي العوامل التي تزيد من أهمية منهج تحليل النظم ؟ 


بحوث التسويقرالطريقة العلمية.الأنواع, المداخل) 


7 الخلاصنس 


عزيزي الدارس »2 
4 ختام هذه الوحدة نعطيك موجزا لأهم ما ورد فيها من معلومات: 

بدآنا بشرح مفهوم النظرية؛ فهي تعني الإطار الذي يوضح طبيعة 
علاقة السبب والنتيجة 4 الظواهر الطبيعية والاجتماعية» وكذلك عرفا أن 
الحقيقة هي ملاحظة تثبت صحتها عملياً» وأن النظرية تهدف إلى تحديد 
العلاقات بين الحقاكق اتكوتة الظاهرة المعيقة . 


ثم تناولنا أشكال النظرية التي تشمل النظرية الإيجابية» والنظرية المعيارية» 
بالاضافة إلى لفن , 

بعد ذلك انتقلنا لمناقشة مراحل تصميم بحوث التسويق التي تبداً 
بتحديد المشكلة» ثم صياغة الفرضيات» وتحديد أنواع البيانات اللازمة 
ومصادرهاء وطرق جمعهاء وإدخالبا للحاسوب» ثم تحليلهاء وأخيراً كتابة 


وهرض قاع الدراسة: 
أيضاً وقفنا عند تحديد الأخطاء التي تواجه الباحث أثناء إجراء 
البحث التسويقي» والتي يمكن أن تؤثر علي دقة النتائج؛ قسمنا هذه 
الأخطاء إلى أخطاء معاينة» وأخطاء غير معاينة» وذكرنا عدد من الأنواع 
لأخطاء غير المعاينة ووصفنا أثرها علي نتائج البحث التسويقي . 
لم انتقلنا باتحديت إلى أنواع بحرت التسويق» شرا آولا التقسيم من 
حيث المنهج العام: الذي يشمل البحوث الاستقرائية والاستنباطيةء وثانياً 
التقضي من حيف البدف».وهذا يضم البحوك الان تكد اة وال اة 
والتجريبية . 
اختتمنا الوحدة باستعراض مناهج البحث التسويقي التي تشمل منهج 
الموسسات التسويقية» المنهج السلعي» منهج التنظيم الصناعيء ال منهج 
الوظيفي» منهج المستهلك» المنهج القانوني» المنهج الإداري؛ ومنهج تحليل 
فظو 


الوحدة اله 


نیت 


بحوث التسويقرالطر 
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8. لمحن مسبقن عن الوحدة الد راسيت التاليت 


عزيزي الدارس » »2 

الوحدة القادمة بعنوان ( بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية )» وهي 
تناقش المتغيرات البيئية التي زادت من أهمية نظم المعلومات التسويقية» وكيف 
أصبحت هذه النظم من المتطلبات الأساسية لتطبيق المفهوم الحديث للتسويق» 


كأهم عنصر من بين هذه العناصر. 


نتمنى أن تستمتع بدراستها 


9.إجايات التد ريبات 
فيما يتعلق بتفسير الظواهر الاجتماعية والطبيعية تقوم النظرية بالآتي : 
1. وصف الظواهرء وجمع وترتيب الحقائق المتعلقة بها . 
2. ترتيب الأهمية النسبية لمختلف العناصر المرتبطة بالظاهرة. 
3. تحديد المتغير المستقل والمتغير التابع 2 هذه العناصر. 
4. تحديد العلاقات بين الحقائق. 


تدريب (2) 
خصائص البحوث الاستكشافية تشمل : 
1. تحديد المشكلة بشكل دقيق وتكوين الفروض . 
2 الكروثة. 
3. الاعتماد علي قدرة الباحث 2 تفسير العلاقة بين المتغيرات. 
4 الاستمانة بتحليل البيانات الثانوية» ودراسة الحالات والاستقصاء. 


يمكن معالجة القصور 4 منهج المؤسسات التسويقية عن طريق استخدام ميدأ 
تحليل النظم 2 دراسة العلاقات بين المكونات البيكلية للمؤسسة. 


العوامل التي تؤثر علي سلوك المستهلك هي الحاجات والدوافعء والإدراك» 
والشخصية» والأسرة» والطبقة الاجتماعية» والجماعات المرجعية»ء وقادة الرأي» 
ومستوي الدخل. 

0. مسرد المصطاحات 


النظرية 1/1201 ع7 


تحديد العلاقات بين الحقائق ويجب أن يكون لبذه العلاقات معنى 
واضح بين الحقائق المكونة للظاهرة . 
الحقائق The Facts‏ 

ملاحظة ثبتت صحتها عملياً. 
النظرية الإيجابية 1112015 Positive‏ 

هي النظرية التي تهدف إلى تحليل ما هو ڪائن وقائم فعلاً» بالتالي يمكن 
أن نطلق عليها نظرية وصفية. 

نظرية وصفية (2112015 (Descriptive‏ . 
هي النظرية التي تهدف إلى تحليل ما هو كائن وقائم فعلاً. 
النظرية المعيارية 51471047411160 

هي النظرية التي تهدف إلى تفسير ما يجب أن تكون عليه الأشياء بالتالي 

يمكن أن نطلق عليها نظرية اقتراحيه أو علاجية ((111201 (Prescriptive‏ 
الفن ٤1۲ر‏ 
هي النظرية التي تهدف إلى التجديد والابتكار» ولذلك نجد أن الظواهر 
والمسائل التي تعجز النظرية سواءً كانت إيجابية أو مثالية عن تفسيرها تحتاج 
إلى اجتهاد شخصي وابتكار من جانب الباحث 


الوحدة الثاذ 


نیہ 
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1. المراجع 


1. عثمان» عبد الرحمن آحمد» مناهج البحث العلمي وطرق كتابة 
الرسائل الجامعية(الخرطوم: دار جامعة أفريقيا العالمية, 1995). 
2 سعيد» هناء عبد الحلي» إدارة التسويق (القاهرة» 1993). 
3. عطية» مجدي طه» التسويق الوصفي والتحليلي (القاهرة: المطبعة 
العالمية. ‏ 1988). 
. كنيرء توماس» تايلور» جيمس »؛ تعريب عبد الرحمن دعاله بيلة؛ 
بحوث التسويق " مدخل تطبيقي"(الرياض: دار المريخ للنشرء 1993). 
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1. 2 أهداف الوحدة O‏ 


. البيئة المتغيرة وحتمية نظم المعلومات التسويقية E‏ 
تعريف نظم المعلومات التسويقية e‏ 
تطور نظم المعلومات التسويقية 1211537100 


: عناصر نظام المعلومات التسويقية 2*0 
5 - 1 نظام التقارير الداخلية Ee‏ 


2-5 نظام الاستخبارات التسويقية AE‏ 
5 - 3 نظام بحوث التسويق 125207700089 
4-5 نظام التسويق التحليلي OE EE‏ 
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2. محة مسيقة عن الوحدة الدراسية التالية EE EE‏ 
3.إجابات التدريبات 1101111 
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الوحدة الثالثت 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


1- المقدمىي 


1 -1تمهيد: 
عزيزي الدارس : 
مرحباً بك ب الوحدة الثالثة (بحوث التسويق ونظم المعلومات التسويقية)؛ التي 
تحتل مكانه خاصة ب هذا المشررء وذلك من خلال مناقشتها لنظام المعلومات 
التسويقي الذي يعتبر من الظواهر المعاصرة لتكنولوجيا المعلومات. 
ويقصد بنظام المعلومات التسويقي تلك التسهيلات والإجراءات المتكاملة التي 
تستخدم ك تزويد الإدارة بمعلومات دقيقة ومنتظمة عن البيئّة التسويقية» والفرص» 
والاستراتجيات» والخطط التسويقية. 
تحتوي الوحدة علي تسعة أجزاء رئيسية» تتناول عدداً من الموضوعات ذات 
الضلة ببحوث التسويق ونظم ال معلومات التسويقية» هذه الموضوعات تشمل البيقة 
الأحيرة مهي ةنظم الملوناك اه ورف م اعاويات التشويفيةم رر 
نظم المغلومات التسويقية» وعتاصر نظاء المعلوفات القسويقية ومعابير ثقييم حودة 
المعلومات التسويقية» علاقة بحوث التسويق بنظام المعلومات التسويقي» تنظيم 
بحوث التسويق» صناعة بحوث التسويق» والجوانب الأخلاقية 2 بحوث التسويق. 
وضعنا العديد من الأمثلة والأنشطة والتدريبات وأسئلة التقويم الذاتي» لتسهيل 
الفهم وتوضيح المعني. 
وك اقطان مف ادف اتتظويوها 6 
را نكر مره بعال هذه المهده وقامل أن شح راجا 


نتمنى لك التوفيق . 


1 -2 أهداف الوحدة : 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادرا على أن: 
1. تحدد المتغيرات التي أوجدت الحاجة للمعلومات التسويقية. 


4. تفسئر علاقة بحوث التسويق بنظام المعلومات التسويقية. 
7 تبيّن الجوانب الأخلاقية 4 بحوث التسويق. 


2: البيئي المتغيرة وحتميي نظم المعلومات التسويقيت 


يشير :7504/6 أنه خلال السنوات القليلة الماضية ظهرت مجموعة من المتغيرات 
أوجدت حاجة ملحة إلى المعلومات التسويقية بشكل أكثر وأفضل ‏ الوقت نفسه: 
وهذه المتغيرات هي: 
الفحوال من الصنويق المكلي إلى التسويق الذوني ادق إلى اماع رقم الأسواق ال 
يتم فيها تسويق» السلع وبالتالي الحاجة إلى نظام علمي لجمع المعلومات المطلوبة عن 
هذه الأسواق. 
1- تحول متشت الأعمال من مجرد آداة للبية رغيات المشكرين إلى المحاولة للبحث 
عو هة الخاجات ون كم العمل على إشياهها دار ابه اهر ةدحول 
العملاء أدى إلى التزايد المستمر 2 الطلب على السلع والخدمات» وزيادة قدرتهم 
على المفاضلة بين السلع المختلفة التي يقومون بشرائهاء وبالتالي أصبح من 
الضبعي على رجال الفسويق العمرف على اتجاهات الشكرين تم وساميه يدون 
دراسة وتجميع المعلومات عن هذه الاتجاهات. 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسود 


يق 
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بحوث التسويق ونظم المعلومات الدسويقية 


کے 


وحدة المنافسة والتحول من المنافسة السعرية 001126414101 27166 إلى المنافسة غير 
السعرية 001176114101) 71166 7/01 من منتج» وترويج» وتوزيع» وخدمات ما بعد 
البيع أدى ذلك إلى ضرورة تسلح رجال التسويق بالمعلومات الكافية عن أهم 
المنافسين واستراتيجياتهم التسويقية والتنافسية. 
إضافة إلى ما سبق فإن عصر التسعينات يتميز بعلامات مميزة سمتها التجديد 
وهذا يعني: 
© الاتجاه نحو العالمية. 
© ظهور مؤسسات تسويقية جديدة. 
©* أدوار تسويقية جديدة. 
© علاقات تسويقية ومعرفة تسويقية جديدة. 
© ظهور تنظيمات وعلاقات دولية جديدة. 
استراتيجيات ترويج ومهارات بيعية متميزة وجديدة. 
© أساليب توزيع وخدمات ما بعد البيع بأسلوب متميز وجديد. 
© مشاكل وحلول تسويقية جديدة. 
وعليه فإن منظمات الأعمال مطالبة بشكل أو بآخر بالتكيف والتوافق مع 


هذه الضغوط› و سب 7 ذلك إلا من خلال تكنولوجيا المعلومات الإدارية 


"[ 


لي ار يا TT‏ العمل 
التسويقي ك الميدان. 


. تحقيق الاندماج والتكامل بين الوظائف التسويقية والوظائف الإدارية الأخرى 


على مستوى التنظيم. 

شيم القيدرة القاضنية الشركة نيجه لاحتممان الوت وليل الاك 
المكاني والاستفادة من مواردها التسويقية بشكل أكفا. 

قمعل كن ة الإذازة اله هة هتى اعفاد ة سن اكرات والشدريفاتة 
الجديدة» وتطويرها بشكل أفضل يمكنها من تحقيق أهدافها. 

يه ف التظبيق الن اج لنظم رمات الأدارية a‏ بالحوانة ورات 
جديدة 4 توزيع القوة البيعية والتسويقية» وتيسير أعمال فرق العمل التسويقية. 


i 


نظم المعلومات التسويقية تسهم 2 أعمال التخطيط والرقابة وإتخاذ القرارات 
التسويقية بشكل أسرع وأفضل. 

تساعد نظم المعلومات التسويقية على تنمية الإستراتيجيات التنافسية الفعالة 
وسرفة الامنتحابة لفات العالية ا اة 

تسهيل عمليات التعاون والتواصل بين الشركات المنتجات بشكل يمكنها من 
إخداة القن اللموين ك مو احية اتقات الدولية: 


. فساغد نظه المعلومات التسويقية ا تطبيق إذارة الجودة الشافلة < مجال 


التسويق ينا ممقع اقترا أكفر مخ العملا 
تسهل نظم المعلومات التسويقية من تحقيق المرونة داخل الأسواق» والتعامل مع 


. يساعد نظام المعلومات التسويقية على تكون مزيج تسويقي فعال يساهم 2 


زيادة نصيب المنظمة من السوق وتحسين الريحية» ومن ثم زيادة العائد على 
الأموال اة 
وعلى الرغم من أهمية الحاجة إلى المعلومات التسويقية إلا أن المتاح من هذه 
المعلومات لا يزال غير متوفر بالشكل الكاك وبما يمكن إدارة المنشأة من 
التصدي لمشاكلها بفاعلية. 
بمعنى آخر هناك حالة من عدم الرضا فيما يتعلق بالمعلومات التسويقية المتاحة 
لدى المديرين» وآسبابها هي: 
٥‏ عدم توافر القدر الحكاج من المعلومات الصحيحة» فمعظم المعلومات 
اواك عا دقرف 
عدم تواجد المعلومات 4 إدارة محددة بشكل يسهل جمعها. 
© هناك اتجاه خاطئ لدى كثير من العاملين يتمثل 4 كتمان أو حجب 
المعلومات عن الآخرين خوفاً من انعكاسها بطريقة غير محببة على 
أذاقهه أو اسقفارة الآخرين متها . 
هه ا كترم ا لحان كل ادمات آله الخاد بيعل ات كلت 
التسويقية متأخرة مما يؤدي إلى عدم الاستفادة منها بشكل فعال. 
٥ه‏ إن هذه المعلومات يتم تجميعها بشكل عشوائي مما ينعكس على عدم 
دقتها وصحتها. 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسويق ونظم المعلومات الدسويقية 


بحوث التسور 
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ونظم المعلومات العسويقية 


ذ.تعريف ته المعلوفات التسوية < 


يعرف محمد علي شهيب نظم المعلومات التسويقية بأنها: "ذلك النظام 
الفرعي الذي يختص بعمليات جمع» ووصفء, وتبويب» وتحليل» وتخزين» واسترجاع 
البيانات والمعلومات التسويقية» ويعمل على انسيابها بدون عوائق بما يمكن المدير 
من أن يتدبر بحكمة ولباقة وظيفته الإدارية بما يساعد على تعميق ممارسته الإدارية 
والتسويقية بتوجيهه نحو المخرجات أكثر من اهتمامه بالمدخلات . 
ويعرفها 0٤/67‏ بأنها: بناء وتكوين مستمر من أفراد ومعدات وإجراءات» صمم 
أساساً بهدف جمع المعلومات الحديثة والدقيقة» وتخزينها وتحليلها وتقييمهاء ومد 
مشحوى القرازات القمويقية يها بودف سين الانكنظة القلعة بالعغطيظ واتقفية 
والرقابة التسويقية. 
ويتفق المؤلف مع محمد بسطامي بأن أفضل تعريف لنظم المعلومات 
التسويقية هو التعريف الذي استخدمه براين ۸ء811 وستافورد 5447/7014 حيث يعرف 
هذان الكاتبان نظام المعلومات التسويقية بأنه: 'جهاز منظم ومكون من عناصر 
وهي تشمل عدداً من الأفراد والآلات» والقواعد المحددة لغرض الحصول بطريقة 
منتظمة على المعلومات اللازمة التي يمكن جمعها من مصادر داخل المشروع 
وخارجهء لاستعمائها 4 اتخاذ القرارات المتعلقة بالنواحي المختلفة لإدارة التسويق". 
ومن هذا التعريف يتضح أن أهم مميزات نظام المعلومات التسويقية هي: 
1- أن نظام المعلومات التسويقية المتكامل يتكون من عناصر متداخلة ونظم فرعية تؤثر 
على بعضها ٠‏ لذا فإن نجاح النظام يعت على العسيق بين اجزاكه الفرعية» ويمعكون 
هذا القظام من: 
- مجموعات من الأفراد كل منهم مسئول عن أداء أنشطة معينة. 
- ومجموعة من الآلات e‏ تستخدم 2 الحصول على البيانات المختلفة 
والقيام بتحليلها وعرضها بطريقة تمكن الإدارة من استخدامها ب اتخاذ 
القوار اعم اسمس 


= وكذلك بعض القواعد التي تحدد العلاقات بين النظم الفرعية. 
= كمال لتقام افا عاتن نظ جرقينة المعلومات اتور البيانات 
لأنشطة التسويق المختلفة. 


إن نظام الفلومات التسؤيقية المتكامل معد ف :جع البيانات على الضتادر 
الداخلية 3 المشروع للحصسول على البيانات اللازمة لاتخاذ القرارات 
التسويقية الفعالة 

إن انلام يهب آل يكون هيا عن ع شاملة عقي الأذارة بإعدادها رفا 
لحترا حاقها سن العلوفات القلعة نة اتكاة القرازات: 

يختص نظام المعلومات التسويقية المتكاملة بإمداد مديري التسويق 
بالعلوماث هن آذ الأنشطة الضبويقية المخطفة والشظم الواهلية الأخرى 
بالتشاق وكذتك الظروق حيط بها فة منت عن الساحة إليها. 
يكب نظام العلومات التسويقية نظاما حرفا من نظام الللومات الإدادية. 
ينقد فظاء الطرمات التسويفية اکال على مرکو البيانات على مستوق 
افا كيك مذ الحضدول على البيافات الأذارنة واماد بالنياتاف المتوظره 
لديك 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1. عرّف نظم المعلومات التسويقية . 
2 ما هي مميزات نظام المعلومات التسويقية ؟ 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسود 


يق 


ونظم المعلومات التسويقية 


4.تطور نظام المعلومات التسويقيب 
إلى تعدد مراحل الاهتمام بهذا النظام؛ و يمكن تركيزها # المراحل التالية: 
© قبل عام 1905م كان البق من المعلومات التسويقية المساهمة ج حل 
المشاكل التسويقية اليومية. 
© من عام 1919-1905م ظهرت أهمية إنشاء أجهزة بحوث التسويق كأحد 
المهدات اة ا ودار السكيلة عن العاومنات اة وااو هده 
المعلومات. 
© من عام 1930-1919م برزت أهمية المعلومات التسويقية لوضع وتصميم 
وتنفين البحوث التسويقية الميدانية. 
© من عام 1945-1930 ظهر الدور الحقيقي لنظام المعلومات التسويقي 
كاساتن الغامل هم القظيرات الشويقية رخ الطاب على مقتهات الفظية 
© من عام 1973-1945م ظهرت أهمية تحقيق التكامل بين نظام المعلومات 
التسويقي ونشاط التسويق وباقي أنشطة المنظمة» كأداة للتنسيق بينهما. 
© 1973م وحتى الآن ظهرت نظم المعلومات التسويقية كأداة رئيسية لمساعدة 
الإدارة ب4 مواجهة المناخ المتقلب ومشكلاته من جانب واستثمار ما به من 
فرص واحتمالات إيجابية من جائب آخر. 


5. عناصر نظام المعلومات التسويقيت 
يتكون نظام المعلومات التسويقي من البيئة التسويقية بمكوناتها المختلفة التي 


- الأسواق المستهدفة. 
- قنوات التسويق. 
= المنافسين. 
1 - الجماهير. 
1 - وكذا مختلف القوى على مستوى البيئة الكلية. 


وهنا يتم التعرف على الاتجاهات والتطورات 2 البيئة التسويقية من خلال أحد 
النظم الفرعية المكونة لنظام المعلومات التسويقية وهي: 


ونظم المعلومات العسويقية 


- نظام التقارير الداخلية. 
= الاتكيباراك الشنويقية: 
- بحوث التسويق. 

نظام التسويقي التحليلي. 
ثم تتدقق المعلومات إلى مديري التسويق لمساعدتهم 4# إتخاذ القرارات 
التسويقية» وعليه تصبح هذه القرارات بمثابة معلومات مرتدة يتم مراقبتها 
وملاحظتها والاستفادة منها مرة أخرى كمعطيات 2 البيئة التسويقية. 
وفيما يلي شرح مختصر للنظم الجزئية المكونة لنظام التسويق: 

Internal Reports Syste نظام التقارير الداخلية‎ 1-5 

وهنا تقوم المنشأة بإعداد تقارين داخلية عن أعمالبا ونتافجها بصقة دورية خاصضة 

بالمبيعات والأرباح» والنصيب السوقي» والتكاليف» والمخزون والمنافسين...الخ. 
وحتى تستطيع الإدارة الوصول إلى المعلومات الكافية من خلال هذا النظام ينبغي 
عليها إثارة التساؤلات الآتية: 

* ماهي أنواع القرارات التي تتخذها بصفة منتظمة؟ 

* ماهي أنواع المعلومات التي تحتاجها لاتخاذ هذه القرارات؟ 

" ماهي أنواع البيانات التي تحصل عليها بانتظام؟ 

* ماهي أنواع الدراسات الخاصة التي تتطلبها بصفة دورية؟ 
ما هي أنواع المعلومات التي لا تحصل عليها الآن وتود الحصول عليها؟ 
ما هي المعلومات التي تحتاجها يوميا؟ أسبوعيا؟ شهريا؟ سنوياً؟ 
" ماهي المجالات وتقارير التجارة التي تود أن تراها بشكل منتظم؟ 
" ماهي الموضوعات التي تود أن تكون على دراية بها؟ 
" ماهي أنواع برامج التحليل التي تود الاحتفاظ بها؟ 
* ماهي من وجهة نظرك أهم أربعة تحسينات مفيدة ينبغي القيام بها بخصوص 

نظام المعلومات التسويقية السائد؟ 


الوحدة الثالكي 
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اكتب مقالا يوضح النقاط التي يجب أن يشتمل عليها التقرير الداخل 4 نظام 
المعلومات التسويقي . 


5 -2 نظام الاستخبارات التسويقية Marketing 17114/11921026 Syste‏ 
البدف من هذا النظام هو مد الإدارة ببيانات ومعلومات عما يجري ويحدث 2 الواقع 
العملي. 
ويعرفه 204/7 بأنه مجموعة من المصادر والإجراءات التي بواسطتها يستطيع المديرين 
الحصول على معلوماتهم المتعلقة بما يحدث ك البيئة التسويقية» وك هذا الصدد 
يمكن للادارة اتخاذ مجموعة من الخطوات لتعظيم الاستفادة من هذا النظام وهي 
على النحو التالي: 
أ. وضع نظام لتحفيز رجال البيع يمكنهم من إعداد تقارير أفضل تتعلق 
بالتطورات الحديثة 2 المناطق البيعية. 

ب. وضع نظام لتحفيز الموزعين بهدف تزيد إدارة المنشأة بالمعلومات البمة 
والحديثة. 

ج. الاستعانة بالاستشارات الخارجية المتخصصة 4# تجميع المعلومات وإجراء 
الدراسات الميدانية. 

د. إنشاء قسم متخصص يكون هدفه الأساسي تطوير وتحسين نظام 
الاستخبارات التسويقية من خلال تجميع المعلومات وتنظيمها 4 شكل جيد 
ونشرها على جميع المختصين بالمنشأة. 


5 -3 نظام بحوث التسويق Markçgting Reseach System‏ 
يختص هذا النظام بالقيام بدراسات لتحديد مشككلة معينة وجمع البيانات وتحليلها 
بطريقة تسكن إدازة المنشاة من مرق البداكل المعتافة لخلها : وتقييه هذه البدائل: 

واختيار البديل الأمثل. 
وهنا يمكن التفرقة بين بحوث التسويق ونظام المعلومات التسويقية على النحو 
الفا 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسود 


يق 


ونظم المعلومات التسويقية 


الوحدة الثالثت 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


تعنى بحل المشاكل تهتم بتفادي المشاكل وحلها. 
تعنى بالمشكلات التسويقية. تعنى بمشكلات المنشأة والبيئة. 


أحد مصادر المعلومات التسويقية. | تضم مصادر غير الدراسات التسويقية. 
تركز على الحاضر والمستقبل.2 ١‏ تهتم غالبا بالمستقبل. 
5 -4 نظام التسويق التحليلي Analytical 71476241119 Research‏ 
يتكون هذا النظام من مجموعة من الإجراءات المتقدمة التي تستخدم ب2 تحليل 
البيانات والمشكلات التسويقية والتي غالباً ما توصل إلى نتائج أكثر دقة من تلك 
التي يمكن الحصول عليها حالة المعالجة التقليدية للبيانات. 
ويحتوي نظام التسويق التحليلي على مجموعتين من الوسائل هما البنك 
الإحصائي وبنك النماذج. 
البنك الإحصائي هو مجموعة من الأساليب الإحصائية المتقدمة تهدف إلى معرفة 


العلاقة بين البيانات ودرجة الثقة الإحصائية لبذه العلاقات. 
أما بنك النماذج فهو مجموعة من النماذج التي تساعد رجال التسويق 2 اتخاذ 
القرارات التسويقية بفاعلية وبإمكان هذه النماذج تقديم إجابات لتساؤلات حول 
ماذا لو حدث كذا؟ وما هو الأفضل؟ ولقد نجح علماء التسويق على مدار السنوات 
القليلة الماضية ب4 تطوير عدداً كبيراً من النماذج التي تساعد مديري التسويق 2 
أداء وظائف تسويقية على مستوى جيد 4# مجالات: التسعير » والتوزيع» والترويج› 


Marketing 
Evaluaticons 


Model bank, 
بنك النماذج‎ 
هو مجموعة من النماذج التي‎ - 
تساعد رجال التسويق في اتخاذ‎ 
القرارات التسويقية بفاعلية‎ 
ع بإمكان هذه النماذج تقديم إجابات‎ 
لتساؤلات حول ماذا أوجدت كذا ؟‎ 
وماهو الافضل ؟ ولقد نجح علماء‎ 
التسويق في تطوير عدد كبير من‎ 
. النماذج‎ 


Analytical Marketing System 


Statistical bank, 


البنك الاحصائئ هو مجموعة 


من الاساليب الاحصائية 
المتقدمة تهدف إلى معرفة 
العلاقة بين البيانات ودرجة 
الثقة والاحصائية لهذه العلاقات 


أسئلة التقويم الذاتي : 


3. اشرح النظم الجزئية لنظام المعلومات التسويقي . 


المعلومات 
Marketing‏ 
Information‏ 


بحوث التسويق ونظم المعلومات العسويقية 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


6. معايير تقييم جودة المعلومات التسويفيىي 

أ. الدقة: وتعني خلوها من الأخطاء. 

ب. الشمول: وتشير هذه الخاصية إلى كمال محتويات المعلومات. 

ج. السرعة: ويقصد بها السرعة التي يمكن بها الحصول على النتائج النهائية. 
د. المناسبة: وتعني وفاء المعلومات بحاجات المستفيد. 

ه. الوضوح: ويقصد بها خلو المعلومات من الغموض. 

المرونة: وتعني تكييف المعلومات لتتناسب مع ظروف اتخاذ القرارات. 
التكلفة: وتعني أن الفوائد من استخدامها يجب أن تفوق التكلفة. 
القياس: وتعني قابلية المعلومات للقياس بصورة كمية. 


عدم التحيز: وتعني تفسير المعلومات لتعكس الحقائق دون التحيز لغرض معين. 


kı FR C&C ¢ 


EL NEG E يحؤث التسويق‎ NET 
توفر بحوث التسويق معلومات مياشرة حول الظواهر والمشكلات التسويقية‎ 
التسويقية لا يضعف 2 الواقع دور بحوث التسويق بل بالعڪس يجعله أكثر حفاءة‎ 

EY 
فين خاذل بكرت التسويق مك للباعقين الوكيد كى الشتروهاك اة‎ 
ا شان عقاف عة را هه بن فرت الوق ركه اا امات‎ 
التسويقية؛ حيث أننا عرفنا من قبل بحوث التسويق على أنها وسائل رسمية ومحددة‎ 
لتو هر الطلؤمات اناد لخاد القترارات السويقية‎ 


وز ا رمات العسويقية» ركوط اع كد الطوفاف: يتنا 
المعلومات التي يتم توفيرها بواسطة نظام المعلومات التسويقية يتم استخدامها لمعاونة 


ارين ج كل هة هن الها الآساسية انس رى عليهزا غمليئة اتضاذ الغرارات 
الويقية: 

وتتولي وظيفة بحوث التسويق جمع وتحليل وتفسير البيانات حول المتغيرات أو 
العوامل التي تخضع لسيطرة إدارة التسويق وكذلك المتغيرات أو القوى التي تقع 
خارج سيطرتها. 


نطاق كبير مع الفرص التسويقية 010701411114165 1244166411 حيث يكون 
التركيز على تحدين فك الفرض الخيوية وغيرها من الغرص المرهواه. 
إضافة إلى ذلك تركز بحوث التسويق على توفير المعلومات الكافية والدقيقة التي 
بان على تشيم هته القرص التسريقية على الفحو الذي يكن إدارة السويق من 
تقدين وتقييم اتراو اللاو لاال وة هذه الفرضن. 
إن بحوث التسويق الموجهة لحل المشاكل تركز أيضاً على القرارات قصيرة وطويلة 
الأجل التي يجب على المنشأة اتخاذها بصدد عناصر المزيج التسويقي. أما بحوث 
التسويق الموجهة لأغراض الرقابة التسويقية فإنها تساعد إدارة التسويق على تقييم 
الأداء التسويقي والمتغيرات البيئية الخارجية وتساعد على تحقيق الأهداف التسويقية 
المخططة مع كشف الاتحرافات ذخ الوقت المناسب لاتخاذ الإجراءات التمنحيحية 
بسرعة. 
إضافة إلى ما سبق فإن المنشآت التي تمارس التسويق الدولي 111611102101241 
6 تستخدم غالبا بحوث التسويق لتوفير المعلومات الكافية والدقيقة عن 
الاتي: 
القرص التتبويقية خا ج جدود البلاده رمن حميائض وات امات السرق اللدوتية: 
وضن اناف ية وحن خضاكين الس تكنو انم اط خيناتهم > الأسراق 
الدولية المستهدفة وهنالك العديد من الأسئلة التي تتطلب إجابات دقيقة من خلال 
بحوث التسويق على المستوى الدولي. 


ما هي العلاقة بين بحوث التسويق والتخطيط التسويقي ؟ 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسود 


يق 


ونظم المعلومات الدسويقية 


Marketing Decision Support System )1/101(55( نظام دعم القرارات التسويقية‎ 


يعتبر نظام دعم القرارات التسويقية 1©S5(‏ من النظم الحديثة المستخدمة 2 

الشركات كبيرة الحجم تدهم القترازات السويقية ولا عتبرهدا النظام بديلا 

لنظام المعلومات التسويقية السابق الإشارة إليه؛ بل انه نظام مكمل له حيث يسمح 

لمدير التسويق بالتفاعل المباشر بقاعدة البيانات المتاحة ب4 نظام المعلومات التسويقية 

أو بالبيانات الخاصة بمشكلات معينة وبناء النماذج اللازمة وإجراء عمليات 

التشخيص والتحليل المطلوبة وتوفير البدائل الممكنة لاتخاذ القرارات خاصة بالنسبة 

للمشكلات والمواقف العاجلة أو السرية. 

إن نظام دعم القرارات الجيد يجب أن ينطوي على مجموعة من الخصائص هي: 

- نظام تفاعلي 171864106 :حيث يسمح النظام بالتفاعل بين المدير والحاسب 
الشخصي بشكل مبسط» كما أنه ليس هنالك حاجة إلى وجود مصمم برامج 
أثناء عملية التفاعل. 

¬ نظام مرن 4516:8616 :حيث يتميز هذا النظام بالمرونة ب2 التعامل معه وذلك من 
خلال قدرته على تقديم المعلومات المطلوية بأشكال مختلفة سواءً كانت 
تجميعية أو تفصيلية كما أنه يتمكن من إشباع حاجات المدراء من المعلومات 
على كافة المسثويات الإذارية. 

- موجه بالاكتشافات 0171164 Discovery‏ :إن هذا النظام لا يسمح فقط 
ساعد اندر اهل ااه كات اليو يل اوم أيضما ك الهو 
باتجاهات المستقبل» و اكتشاف نماذج جديدة لحل المشكلات. 


3 صديق للمستخدم Friend‏ 7 : يتميز هذا النظام بسهولته من حيث التعليم 


دور بحوث التسويق The Role of 11471241119 Reseach‏ 
على الرغم من أهمية الاستخبارات التسويقية 2 جمع البيانات اللازمة لنظام 
المعلومات التسويقية إلا أنها تعاني من بعض أوجه الضعف التي منها : 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


تصل هذه البيانات من وقت لآخر. 
ف هي ة قصبلا هن افتعاو جا الأتيتشبارات الشبووقية ا هة ا د جم 
وبناءً على ذلك فقد تولدت الحاجة إلى بحوث التسويق كمصدر مهم لتوفير 
الغلومات القسديقنة وق للمتريقة النلمية وذلك نيم خلال سرام الضوظ الرسفية 
Research‏ م التي تتعلق بالمشاكل والمواقف التسويقية سواءً داخل المنظمة أو 
خارجها 4 البيئة التسويقية المحيطة. 
ونا ون كفا وجو العلومات فل الشروظ الأساسية الراك تاق ها 
المعلومات اللازمة لاتخاذ القرارات الناجحة فإن الوظيفة الرئيسية لبحوث التسويق 
لقد أصبح جهاز (قسم) بحوث التسويق يمثل إحدى السمات المميزة للمنظمات 
المعاصرة الناجحة على اختلاف أنواعها وطبيعة نشاطها. 
ولم يعد يقصد ببحوث التسويق مجرد القيام ببحوث السوق 125411 غ714762 بل 
اتسع نطاق نشاطها وأصبح يغطي مجالات عديدة 2 المنظمة› مثل: 
الأداء 2 المنظمة»› 
© كما أصبح احد الأدوات الفعالة التي يتم استخدامها ب كل محاولة لتطوير 
المعلومات ب2 أي منظمة وترجع هذه الأهمية لجهاز بحوث التسويق إلى تزايد 
© إضافة إلى تزايد الاتجاه 2 السنوات الآ خيرة إلى 5 تبني المفاهيم التسويقية 
الح ليبن ككل ف منطمات الآضمال بل ف المنظمات العامة وأيضا هالاهتهام 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسويق ونظم المعلومات الدسويقية 


اا حول ا و ودود ا رما طايه الله 


على الرغم من أن المستخدمين 2# الواقع العملي لبحوث التسويق متعددين ومتنوعين 
إلا أنه يمكن تصنيفهم 4 مجموعات متميزة على النحو الآتي: 
المنتجون والموزعون للمنتجات الاستهلاكية. 

- المنتجون والموزعون للمنتجات الصناعية. 

- وكالات الإعلان ودور النشر (صحف ومجلات وإذاعة وتلفزيون... الخ). 

- منشآت تجارة الجملة» (تجارة التجزئة). 

- منظمات الخدمات مثل البنوك والفنادق وشركات التأمين ...الخ. 

- المنظمات غير البادفة للربح. 

- المكاتب الحكومية وأجهزة السياسة العامة. 
- أهمية بحوث التسويق 

يمكن القول بأن بحوث التسويق تلعب دوراً حيوياً 2 إتخاذ القرارات الإدارية 
والرقابة سواءً على مستوي الدولة أو على مستوي المنظمة. 


اسا فى مسكوف الدولة قان يحوت العسويق تلب ورا مها غ التي 
الاقتصادي الوطني» حيث إنها تمد الأجهزة التخطيطية 4# الدولة وبصورة حقيقية 
عن هيكل الطلب والعرض والتناسق والتضارب بينهما لمجموعات السلع المختلفة 2 
لديو 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


كما تسهم أيضاً 2 التعرف على احتياجات المستهلكين ‏ السنوات المقبلة 
والتغيرات ب4 هيكل السكان» والمقدرة العشوائية للمستهلكين إلى غير ذلك من 
البيانات التي تساعد ‏ تحديد هيكل الاستهلاك ب4 السنوات القادمة. 

كما تساعد بحوث التسويق الأجهزة الحكومية ب4 مجال التطوير الصناعي عن 
طريق توفير البيانات المطلوبة عن هيكل الصناعة الحالي والمجالات الجديدة 
لصناعات أخرى جديدة تشبع الاحتياجات المتوقعة للمستهلكين» ثم تحديد 
احتياجات هذه الصناعات من مواد أولية ومهمات تشغيل وعمالة ... الخ . قفي هذا 
المجال فإن بحوث التسويق تعتبر بمثابة مصدر دائم وحيوي للمعلومات اللازمة لتطوير 
خطط الاقتصاد القومي» وكذلك فروع الصناعة المختلفة. 

أما على مستوي المنظمة فإنه يصعب وضع قائمة تضم الفوائد التي تعود على 
التظلمة من نعارساتها انحرف السيويق ترا لدد هذه القواقكء سوا كانت على 
مستوى المنظمة ككل أو على مستوى النشاط التسويقي. 
وسوف نعرض فيما يلي بعض نواحي إستفادة المنظمة من بحوث التسويق وذلك على 
النحو التالي: 

1- .4 ضوء نتائج بحوث التسويق يمكن إنتاج السلع التي تتفق وإحتياجات 
المستهلكين ب2 السوق» وكذلك تسعير تلك السلع بما يتفق مع خصائص الطلب 
عليها وتقديمها للأسواق الأكثر رواجاً من غيرها. 

2- تسهم بحوث التسويق 4 تنشيط مجهودات البيع وذلك عن طريق تحديد أفضل 
المواصفات ب2 السلعة و الخدمة وأحسن الطرق لتوفيرها إلى المستهلك المرتقب ك 
الوقت المثاسب وتحديد الوقت المتاسب للأعلان عنها وتحديد المناظق البيعية 
تحديدا سليماً يتفق وظروف السوق. 

3-إن بحوث التسويق لا تسهم فقط بك زيادة المبيعات بل أيضاً ب تخفيض تكلفة 
التسويق عن طريق رفع كفاءة الجهود التسويقية» والكشف عن نواحي 
الإسراف التي يمكن القضاء عليها. 

أ.غندما يقوء المديرون باستخدام بحوث التسويق 4 دراسة وتحليل المشاكل 
التسويقية فإن ذلك قد يلفت نظرهم إلى ضرورة إعادة التفكير # موقف المنظمة 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسويق ونظم المعلومات الدسويقية 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


ب4 السوق» ويعتبرهذا التفكير الواعي أساساً موضوعياً لإعادة تقييم الأهداف 
والسياسات التسويقية المختلفة. وتعتمد هذه الدراسات على جمع البيانات ثم 
تقييمها وتحليلها واستخلاص النتائج. 

ب إن بوك السمويق بهم ماه فاه ك رق التروب ان للساطلين يط مجان 
تحقيق الأهداف المطلوبة بكفاءة عالية مما يدعوهم إلى بذل المزيد من الجهد 2 
ترويج السلع وبيعها على أساس أن لديهم الثقة 4 منتجات المشروع من حيث 
تصميمها وتسعيرها والإعلان عنها وفقا لظروف السوق. 
الإدارية 40615101-2141313 71416114 2 الشركات كبيرة الحجم وذلك من 
خلال ترف رامرات اللاؤمة وبشكل أ كر تجديد ا . 
الذي عادة يتم من خلال مراحل عدة متعاقبة وهي: 

أ. تحليل الموقف الحالي. 

ب. تنمية الاستراتيجية. 

ج. تنمية البرنامج التسويقي. 

د . سهولة والتنفين. 
وتؤدي بحوث التسويق دورا حيويا ب كل مرحلة من هذه المراحل وذلك على النحو 
الموضح أدناه. 


أ تحليل الموقف Situatio" £4" alysis‏ 


آنا راك الفسويقية افا به غاا تصميمها من حال الا عا 
على الفهم المتعمق للبيئة التسويقية للشركات وللخصائص ال مختلفة للسوق والذي 
يمكن تحقيقه من خلال توفير المعلومات الكافية عن طريق بحوث التسويق حول ما 
يلي: 


> البيئة التسويقية الكبرى التي تتحكم فيها وذات الطبيعة السياسية والتشريعية 
والقانونية والاقتصادية والاجتماعية والطبيعية والتكنولوجية التي تؤثر على 
الطلب المتوقع على السلع والخدمات. 

> العملاء الحاليون المرتقبون والذين يمثلون قلب بحوث التسويق حيث يجب توفير 
المعلومات الدقيقة والكافية حول: أنواعهم» وخصائصهم وسلوكهم الشرائي 
واستجاباتهم ك المستقبل.... الخ. 

> السلوك الحالي والمتوقع للمناذ فسن »وذلك د يستوجب توفير معلومات كافية عن 
ومستوى أدائهم التسويقي والمميزات التنافسية التي يتصفون بها ... الخ 

ب. تنمية الإستراتيجية 4(611610101116114 Strategy‏ 
و2 هذه المرحلة فإن فريق الإدارة المستول عن ت تصميم الا ستراتيجية مطالب 

بالإجابة على مجموعة من الأسئلة المهمة من خلال الاستعانة ببحوث التسويق التي 

متها : 

2 أي نوع من الأعمال يج يجب أن نتخصص فيه؟ وما هي آنواع | لمنتجات التي يج يجب 
تقديمها للسوق التي سوف يتم التركيز عليها؟ وما هي أنسب قنوات التوزيع 
للوصول إلى هذه القطاعات؟ 

- كيف يمكننا أن ننافس ك السوق؟ وما الذي يج يجب عمله للمحافظة على 
الشركة لتكون 2 المقدمة والريادة 2 السوق؟ وكيف يمكننا أن نكون 
متميزين بالمقارنة بالمنافسين؟ 

> ماهي الأهداف المطلوب تحقيقها؟ هل هذه الأهداف هي الريحية أم نصيب 

ج . تنمية البرنامج التسويقي 10206/01011611 Markgting Program‏ 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسويق ونظم المعلومات الدسويقية 


كبيرة على معلومات كافية ودقيقة يمكن توفيرها 4 الوق المناسب ومن بين 
وتخطيظ الاك 


اكتب عن الأدوار الحيوية التي تؤديها بحوث التسويق فيما يتعلق بعملية اتخاذ 
الخاد 


د. متابعة التتفين 111117161116114411011 
وك هذه المرحلة تؤدي بحوث التسويق دوراً حيوياً من خلال توفير المعلومات 
الكافية والدقيقة اللازمة للاجابة على العديد من الأسئلة من بينها ما يلي: 
> هل كل من عناصر البرنامج التسويقي حقق الأهداف المخططة له؟ وإلى أي 
مدى تم تحقيق هذه الأهداف؟ 
> هل يجب الاستمرار 2 تطبيق البرنامج التسويقي؟ أم يجب تعديله أو تطويره؟ 
- هل العملاء يشعرون بالرضا نحو منتجات الشركات التي تم تقديمها للسوق؟ 
و2 حالة عدم الرضا ما هي الأسباب التي تفسر ذلك؟ 


الوحدة الثالثت 


- هل أسعار المنتجات مناسبة للعملاء £ ضوء الأوضاع التنافسية 4# السوق؟ 


- هل يجب تغيير ميزانية الترويج؟ 


بحوث التسور 


| 
يق 


هل سياسات التوزيع المستخدمة مناسبة آم تحتاج إلى تغيير؟ 


ونظم المعلومات العسويقية 


أسئلة التقويم الذاتي : 


عدد معايير تقييم جودة المعلومات التسويقية. 

إشرح علاقة بحوث التسويق بنظم المعلومات التسويقية 
ما هي خصائص النظم الداعمة للقرارات التسويقية ؟ 
من هم المستخدمين لبحوث التسويق ؟ 


أذكر بعض جوانب الاستفادة من بحوث التسويق . 


Organization Of Marketing Research تنظيم بحوت التسويق‎ :5 


بل على العكس من ذلك فإن تنظيم بحوث التسويق يعتمد على عدة اعتبارات يجب 
أخذها 2 الحسبان أهمها: 
00 حجم الشركة أو المنشأة والإمكانيات المالية المتاحة. 
- طبيعة ونطاق أنشطة بحوث التسويق. 
- طبيعة البيكل التنظيمى للشركة. 
هقفي الشركات أو المنشآت صغيرة الحجم من النادر أن نجد إدارة £ هيكلها 
التنظيمي مخصصة لأنشطة بحوث التسويق ولكن نجد 3# الغالب وحدة صغيرة أو 
ممارسة غير محددة من الناحية التنظيمية لبعض أنشطة بحوث التسويق التي تتم 
تحت إشراف مدير التسويق أو رئيس قسم المبيعات بالشركة. 

واا يقع معارب خفن اة يصوي الوق مكل سذة السستركان 
والمنشآت صغيرة الحجم بناءً على توجيهات مباشرة من مدير الشركة أو نائبه الذي 
يتم عن طريق رفع تقارير البحوث والدراسات التسويقية إليه مباشرة. 


بحوث التسود 


يق 


ونظم المعلومات التسويقية 


إن الوضع النظيمني بحرت الشسويق ياف باتش ج القنريكات وا لات 
كبيرة الحجم حيث يتضمن هيكلها التنظيمي إدارة كاملة لبحوث التسويق أو 
يكون هنالك قسم فقط ب الشركات متوسطة الحجم تتولي إدارة بحوث التسويق 
القيام بكاة الأفقطة الس سطوي غليها وظيعة بحرف التسويق تست إشراف مدير 
الآذارة أو وكين القسة سافن جرت اوق 

واف سالات آ خر تجن كى ال ركاة والفشنات كيس لها قم او إدارة 
ابجوث السويق وتكن غالبا فقي مكل هذه الكابانس عدن القيام باتشظة يحوت 
التسويق اللازمة على مكاتب أو بيوت خبرة متخصصة خارجية. 


هنالك بعض الجوانب التنظيمية لوظيفة بحوث التسويق ك التطبيق العملي يمكن 

تلخيصها على النحو التالي: 

> ممارسة مباشرة من جانب مدير المبيعات أو مدير التسويق للبحوت التسويقية 
التي قد تحتاج إليها الشركة دون أن يكون هناك وحدة تنظيمية لبحوث 
التسويق 2 هيكل الشركة أو إدارة التسويق. 

> وحدة تنظيمية صغيرة تابعة لإدارة التسويق أو قسم المبيعات وتختص بإجراء 
البحوة والدراقنات العو هة الحو اللافمة الشركة 

> إدارة مستقلة أو قسم مخصص لبحوث التسويق يظهر 2 البيكل التنظيمي 
للشركات كبيرة ومتوسطة الحجم يختص بالأنشطة الخاصة بوظيفة بحوث 
التسويق تحت إشراف مدير أو رئيس قسم مؤهل وذو خبرة 4 مجال بحوث 
التسويق. 


> اندماج وظيفة بحوث التسويق مع إدارة نظام المعلومات التسويقية 1/15 2 
الشركات كبيرة الحجم التي تحرص على وجود نظام متكامل للمعلومات 
التسويقية كما سبق الإشارة من قبل بے هذا الفصل. 

> خارج اليكل التنظيمي للشركة هنالك مكاتب أو مؤسسات متخصصة 2 
بحوث التسويق قد تلجأ إليها الشركات والمنشآت سواء كانت صغيرة أو 
كبيرة الحجم لإجراء البحوث والدراسات اللازمة» ويلاحظ أن الاستهانة بمثل 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


هذه المكاتب والمؤسسات المتخصصة 2 بحوث التسويق لا يتعارض مع وجود أو 

عدم وجود وحدة تنظيمية لبحوث التسويق داخل الشركة أو المنشأة. 

فقي حالة وحود إدارة أو قسم أو وحدة صغيرة 2 البيكل التنظيمي للشركة 
تختص ببحوث التسويق يتم إدارة وظيفة البحوث من حيث تخطيط وتنظيم أنشطتها 
وتوجيه الجهود المبذولة فيها وتقييم الآداء الخاص بها. 

و نفس الوقت قد تستعين الشركة بالمكاتب والمؤسسات المتخصصة 2 
بحوث التسويق لإجراء بعض الدراسات والبحوث لأسباب معينة مثل: 
#4 كبر حجم الدراسة» 
# ارتباط الدراسة يأسواق خارجية» 
# لأسباب تتعلق بالتكلفة. 
ولكن يظل مع ذلك دور إدارة أو قسم بحوث التسويق فعالا من حيث: 

" تحديد ميزانية البحوث. 

* الاتصال والتفاوض مع المكاتب والمؤسسات الخارجية. 

* تحديد احتياجات الشركة من البحوث. 

5 ومتابعة وتقييم البحوث التي يتم القيام بها عن طريق هذه المنظمات الخارجية 
وتتمثل أهم العوامل التي ريما تؤثر على قرار الشركة الخاص بالاستعانة بالمكاتب 
والمؤسسات البحثية الخارجية 2 الاتي: 

تتو افر لذا الخيارات.والتكبوات المي بذ هذا الصدد. 
سم قاقر السبييلات اللتخصضية اللاؤمة الأجراء عوك التسويق لدى هذة الكاكب 


الوحدة الثالكي 


رما يكر افا بالخيرات الاج اكل فك من اليا بإجراء اة 


بحوث التسويق ونظم المعلومات الدسويقية 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


. Multilane Studies 
ه. وجود قيود أو ٍ ضغوط داخلية بالشركة التي تفضا وجود خبراء متخصصين‎ 
و. الحاجة إلى تقييم بعض البحوث أو الدراسات التسويقية التي سبق إجراؤها‎ 
سواء عن طريق الشركة نفسها أو عن طريق جهات خارجية أخرى.‎ 
إن ما سبق التعرض إليه بالمنافشة يتعلق بوضع وظيفة التسويق 4 الشركة‎ 
والمنشأة من الناحية التنظيمية.‎ 
أما بخصوص التنظيم الداخلي لإدارة أو قسم بحوث التسويق فإنه يمكن القول‎ 
أيضا إثة :ليس هالت طلريقة مرخ يكن أقاعها ك هذا الصضدة» ومن كه كر‎ 
تعميمهاء ولحن بصفة عامة هنالك عدة أسس يمكن استخدامها 2 القيام‎ 
بالتنظيم الداخلي لإدارة أو قسم بحوث التسويق التي يتوقف الاختيار بينها أيضا على‎ 
عدة عوامل أهمها:‎ 
طبيعة نشاط بحوث التسويق وتنوعه›‎ 9 
الإمكانيات المالية.‎ * 
الاعتبارات الخاصة بالتنسيق والرقاية.‎ ** 
ومن بين هذه الأسس البديلة للتنظيم الداخلي لجهاز بحوث التسويق ما يلي:‎ 
التنظيم على أساس الوظائف التي تشتمل عليها بحوث التسويق مثال ذلك:‎ -1 
ته بحوث الاعلان.‎ 


8 بحو تخطيط النحعات: 


5 بحوث التوزيع. 


ته بحوث التغليف ... الخ. 


وبالتالي يمكن أن تكون هنالك وحدات متخصصة ب كل وظيفة من الوظائف 
الساقة 
2- التنظیم على أساس ميدان التطبيق 6101:5هع6ةاوتزا ر[ه »٤1ر‏ مثال ذلك : 
ف ف خط ااا 
© بحوث الجودة. 
ومن ثم فإنه يمكن أن تتخصص كل وحدة تنظيمية تابعة لإدارة قسم بحوث 
التسويق 24 مجال تطبيقي معين لبحوث التسويق. 
3- التتظيم على أساس الأسلوب أو المدخل المستخدم 4 البحوث Research‏ 
technique or approach‏ مثل : 
4 وحدة اللا ستقصاء. 
7 وحدة جمع البيانات الميدانية. 
> إدارة تحليل البيانات إحصاتياً ... الخ. 
4- التنظيم المرڪب› الذي يجمع بين أكثر من أساس من الأسس السابقة عند 
تنظيم إدارة قسم بحوث التسويق؛ وذلك بغرض الاستفادة من مزايا أكثر من 
5- وبالرغم مما سبق فان الإدارة الياباتية تبدو مختلفة ف أساويها التتظيمى لوظيفة 
بحوث التسويق حيث تنظر للبحث على أنه وظيفة يجب القيام بها بواسطة كل 
مهم مطيرق با اعد ار ارات ولك بولا يتن معارب هذه اة عن 
المنظمة عليهم القيامح بتلك البحوث بانفسهم دون الحاجة إلى إسناد هذه الوظيفة 


إن إدارة أو قسم متخصص 2# ذلك. 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسويق ونظم المعلومات العسويقية 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات التسويقية 


أسئلة التقويم الذاتي : 


ما هي العوامل التي تؤخذ 2# الاعتبار عند تنظيم بحوث التسويق ؟ 
اذكر أمثلة لأشكال تنظيمية لبحوث التسويق. 

ما هي العوامل التي تحدد التنظيم الداخلي لإدارة بحوث التسويق ؟ 
ما هي الأشكال التنظيمية لإدارة بحوث التسويق ؟ 


Marketing Research Industry صناعي بحوث النسويق‎ :9 


مع تزايد الوعي بأهمية بحوث التسويق من ناحية» وتزايد إقبال الشركات على 
خدمات بحوث التسويق المتتوعة من ناحية أخرى أصبح هنالك صناعة مميرة لإنتاج 
خدمات البحوث 2 الولايات المتحدة الأمريكية ودول أوروبا الغربية وحتى الدول 
العربية. 
ولقد أصبحت هذه الصناعة من الصناعات المميزة 2 مجال الخدمات على مستوى 
الام وكين سار: ق ركات تمس 2 بجوف التسويق اتقناوت مدن حي 
حجمهاء ومن حيث أنواع الخدمات التي تقدمها 2 هذا المجال» ولم تعد هذه 
الصناعة 2 السنوات الأخيرة مجرد صناعة كبيرة من حيث الحجم والربحية بل إنها 
صناعة متنامية بدرجة كبيرة» وذلك لاتساع وتنامى الطلب على خدماتها. 
وتتمثل الأنواع المختلفة للخدمات البحثية التي تقدمها شركات بحوث التسويق 2 
المجموعات التالية: 
أ. خدمات وفقاً لطلب العميل 01151011156056701685) 

تقدم هذه الخدمات شركات متخصصة 2 بحوث التسويق حيث تعاون العملاء 
الشركات بالعمل مع الإدارة بالنسبة لمشككلة تسويقية معينة» وتستمر أثناء جميع 
مراحل عملية البحث والدراسة حتى يتم التوصل إلى النتائج والمقتر ت المناسبة 
لاتخاذ القرارات اللازمة لحل المشكلة. 


ب. خدمات جاهزة ومتاحة للعملاء Syndicated Service‏ 
وتقدم هذه الخدمات البحثية شركات متخصصة 2 بحوث التسويق حيث تقوم 
المشتركة نظير قيمة ارات دكم وا أو صف سنوي. 
ج. خدمات نمطية Standardized Service‏ 
وتتمكل هه الخدمات ك مقروعات يجذزة ذاك ظبيعة تمو ية تم إجراؤها وها 
اا ا وا مجودة ا يتم غررضبها تا الف اك د المي 


د. خدمات ميدانية ©6101 5 Field‏ 
لأغراض مشروعات بحوث التسويق لدى العملاء. إن الشركات التي تقدم هذه 
ادمات تكورن غادة مقخصصة .ف انالبي القع ا فة وغيرها عن طرق 
ه. خدمات اختيارية 56110126 Selective‏ 

ويقدم هذا النوع من الخدمات عدد من شركات البحوث صغيرة الحجم تتمير 
بأنها متخصصة 2 واحدة أو اثنين فقط من عمليات بحوث التسويق (متال ذلك 
تحليل البيانات). 
متى يمكن إجراء البحث5 1/ع1025647 000 When to‏ 

نوا لن الست التسويك نكن ايكون ا اة صالية كان العدون سن 
الأسئلة يجب أن تثار قبل اتخاذ القرار بإجراء البحث؛ حتى تفوق الفوائد المتوقعة منه 
التكلفة الت تتحملها الشركة والمنشأة عند القيام به: وذلك وفقا تدخل تحليل 
التكلفة والعائد Cost benefit analysis‏ . 
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بحوث التسويق ونظم المعلومات الدسويقية 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


التي تتطلب إجابة دقيقة السؤال: هل قيمة المعلومات 111/011142101 of the‏ 1/1/6 التي 
وعلى الرغم من أن الإجابة على مثل هذا السؤال تبدو للقارئ سهلة إلا آنها ج 

التطبيق العملى لا تبدو كذلك بسبب مشكلة التقييم الدقيق لقيمة المعلومات. 
تحديد التكاليف Identifying CostS‏ 

إن تحديد التكاليف اللازمة لبحث التسويق يمثل الشق الأول من الإجابة المطلوبة 
على السؤال المشار إليه أعلاه. 
ويتم عادة تحديد هيكل تحاليف البحث بشكل صريح وواضح طللما تم تحديد 
الأنشطة الفعلية التي سوف ينطوي عليها البحث المقصود. وعادة تشتمل الأنشطة 
الخاصة بالبحث على عناصر التكلفة التالية 2 حالة القيام به عن طريق ا لمنظمة 
> مكحافات مدير البحث. 
- مكافات مساعدي مدير البحث. 
- تكلفة الآدوات والأجهزة (مثال ذلك حاسب آلي» ورق» أجهزة تسجيل...الخ). 
2 تكلفة تصميم الاستقصاء. 
- تكافة جمع البيانات الأولية والإشراف على عهلية جمع البيانات ميداتيا: 
- تكلفة مراجعة البيانات وإدخالما الحاسب الآلي. 


- تكلفة الطباعة والتصوير والتجليد للتقرير. 


وولاحظ اتوك عا إبسراء البجنف العو عن ظريق مويمينات اسار 
مطح الجخ قان محتؤيات المكاد: وحكونك اا ال الاحمالية 
للبحث سوف يتم توضيحها ب العرض المقدم من جانبها للعميل. 


Identifying Value Reseach تحديد قيمة البحث‎ 

64 )للبحث التسويقي تساوي القيمة المتوقعة( ءاه 4ءاءءم»£) للقرار الذي سوف 
يق ا دنب اعدو اق مطرونها دنه القيبة اة نين اقرا امات 
اتخاذه بدون مساعدة هذا البحث مطروحا مما سبق كله تككلفة البحث أي: 


حيث أن: 


ط- ق س - القيمة الحقيقية للبحث التسويقي. 

ي- ق ح = قيمة القرار بمساعدة البحث. 

ك- ق ب - قيمة القرار بدون البحث. 

ل- تح - تكاليف البحث. 

وفلن الركم من آنا لفظ القيمة االو ق امن هذا اتحال إلا انس القادر 
أن يساعد مشروع البحث التسويقي ب التنبؤ بدقة النتائج المتوقعة لقرار ما. 


إن كل ما يمكن أن يحققه البحث هو تقليل الخطأ الذي قد يتلازم مع النتائج 
الممكنة للقرار» أو يساعد 4 تحديد نسبة احتمالات حدوث هذه النتائج المتوقعة. 


من بين العوامل الرئيسة المؤثرة على كفاءة بحوث التسويق ما يلي: 
> نوعية الأفراد العاملين ‏ هذا المجال. 


” ومستوى الكفاءة التي يتمتعون بها. 
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الوحدة الثالثت 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


وبناءً على ذلك فإن هنالك مجموعة من الصفات يجب توافرها ب كل من المسئولين 

عن جهاز بحوث التسويق ب المنظمة:؛ أو 2 العاملين ‏ هذا الجهاز ويخاصة 

الباحثين وذلك على النحو التالي: 

- التأهيل العلمي الملائم حيث يفضل أن يكون حاصلاً على بكالوريوس تجارة 
تخصص إدارة الأعمال (شعبة التسويق). 

-. الخبرة والتعاوسة العلمية ك مجال التسويق: 

2 قاقر اهارا ت المائية لالاتصيال القعال: 

- توافر القدرة على الإقناع. 

- الإلمام الكا2 بأهداف وسياسات المنظمة. 

- القدرة على استخدام وسائل وأساليب تكنولوجيا المعلومات. 

- توافر مهارات التحليل والاستنتاج. 

- الموضوعية وعدم التأثر بالعوامل الشخصية أو الذاتية. 

- التوازن العاطفي وتجنب الانفعال. 

- المهارة العالية 4 التعامل مع الآخرين. 

- القدرة على تصميم وإدارة البحوث. 


20 القدرة على استخدام الأساليب الإحصائية. 


0 بجوانب الأخلاقينّ في بحوث التسويق 195065 Ethical‏ 

شهدت السنوات: القليلة الماضية كوا بذ امخام يحوت الوق ف عالقا 
العربي» كما زاد الاهتمام والوعي بأهمية وتأثير بحوث التسويق 4 التخطيط 
أ تكد الف ارات التسويقية من حانب اللؤسسيات والشركات العوبية: 


أخذها ج الأعتبار عند ممارسة هذا النشاط كك التظبيق العمليء لدلك هقد ثم 


2 الآتي: 
1- علاقة الباحث بالمشاركين 3 البحث. 
2- معاملة الباحث للمشتركين والعملاء الذين يحصلون على خدمة البحوث. 
3- معاملة المشتركين والعملاء للباحثين. 
4- التزامات الباحثين تجاه المجتمع. 
ما المقصود بالأخلاقيات £۸1٤58‏ ؟ 
إن المراجعة المتعمقة والرسمية لمعنى مصطلح أخلاقيات 22/165 تخرج عن نطاق 
هذا المقرر, ولكن عندما يستخدم هذا المصطلح 4 إدارة الأعمال بصفة عامة»› و2 
التسويق بصفة خاصة فإن هنالك اتفاقاً عاماً على أنه ينطوي على تقييم 
الناحية الأخلاقية. 
والأحكاء الأخلاقية عموما تعلق يما هو :محيع أو نخطأ بالنسية ها يفغله الفرد 
أن كل مجتمع له بعض المعايير الأخلاقية التي يتوقع من أعضائه إتباعها 2 
تصرقاتهم اليومية» جزء من هذه المعايير ذو طبيعة محددة بدقة بحيث لا يختلف 
عليها أفراد المجتمع أو حتى على تفسيرها. 
ولكن هنالك معايير آخرى لا تتسم بالعمومية ومن ثم يمكن تفسيرها بأكثر 
من طريقة من جانب أفراد المجتمع. 
وبالتطبيق على التسويق فإن أخلاقيات هذا النشاط تتمثل 2 المبادئ والقيم والمعايير 
الخاصة بالتصرفات التي تبدو من جانب المسئولين عن التسويق أو الممارسين له. 
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وك اللجيعينة الأبريكية الشمويق إظنارا لأعلاف عيضي اا وو ةد غا 
(1962م) ثم قامت بتطويره عام( 2م ). 
وكما يري 17055 فإن هذا الإطار الأخلاقي للجمعية الأمريكية للتسويق شأنه 
2 ذلك شأن أي إطار آخر للأخلاقيات 2 مجالات أخرى غير بحوث التسويق يمثل 
الحد الأدنى للمعايير الخاصة بما يجب ولا يجب عمله. 
يتضمن أجزاء تتعلق بقضايا متنوعة خاصة ببعض الجوانب مثل: 
# احترام البحث والثقة فيه. 
# المعاملة الطيبة للمستقصي منهم. 
# الالتزام و السرية. 
ع أمانة المقابلين. 
إلا أن هذا الإطار لم يتعرض للقضايا الاجتماعية وفضايا الأفراد العاملين 2 
وكما سيق لنا الإشارة 2 بداية هذا الجزء فإننا سوف تتاقش مختلف الجوانب 
أولاً: التزامات الباحث تجاه المشاركين to Participants‏ 06/410115 
ا امات افاج ق ا ركه شب سين طلس اماه خافن هذا الد 
وتنطوي هده القضية على ثلاثة جوائب رئيسية تستوجب المناقشة وهی : 


2. البعد عن الممارسات المضللة. 


3. عدم اللجوء إلى الإجبار. 
1. عدم التعدي على الخصوصيات Invasion Of Privacy‏ 

على الرغم من أن هنانك اغاق هاما على أن جمينع البياكات التخاضة يبحو 
التسويق سن اذل الاستحصاء ار اتقايات العردية والجباعية 9 تل ج طا 
تعدياً على خصوصيات المشاركين ‏ البحث (المستقصي منهم أو الأفراد موضوع 
الا إلا إن ستاك بض الحواتي الوا جب أخذها ك الأمتبار ك هدا الحسد مكل: 


روو ة فيم استغداء أبدكلة تتقصبية اوحساسة وال قد شیب حرجا أو 
تعكس تدخلاً من جانب الباحث 2 الأمور الشخصية الخاصة بالمستقصي منه 
أو الفرد الذي تجرى معه المقابلة. 

. حذلك يجب مراعاة الوقت المناسب عند جمع البيانات بحيث لا يمثل اعتداءً 
على الزقة. الكاصن بالشارك:. 

2. البعد عن الممارسات المضللة 8720141665) Deceptive‏ 

وتحدث الممارسات المضللة من جانب الباحث 4# التسويق 4 حالات متنوعة مثل: 
1- التضليل 2 تقديم أهداف الدراسة. 
2- أو 4 تحديد الجهة التابع لہا. 
3- أو 2 عدم الالتزام بوعود مقطوعة مثل سوف يتم تخفيض الأسعار بشكل 

ثابت © أول كل شهره 

5- عدم تحديد الفرد الذي تم إجراء المقابلة معه. 


6- التضليل 2 الوقت الذي سوف ينقضي 2# استفتاء قائمة الأسئلة. 
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7- أو عدم الصدق 4 تنفيذ ما تم الالتزام به من تقديم مكافآت أو هدايا نظير 
استيفاء قوائم الأسئلة. 


ولكن هل هنالك فرق بين التضليل وما يعرف بالكذبة البيضاء 2 e‏ . 
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هل يمكن أن نعتبر الحالات التالية نوعاً من التضليل أم الكذب البري لصالح 


© دما راباح الى بجح انات الالعصاء من خلال الاك بإخبار 
قي مله ارف ان الاس الى شرك تومه إليه ومطلوب اباتعلا 
سوف لا تستغرق أكثر من دقائق معدودة. 

#* عندمايقوم الباحث باستخدام علامات أو أرقام رمزية (كود) للمظاريف 
المستخدمة 2 الاستقصاء بالبريد ومن ثم يمكنه أن يحدد عند استقبال 
الردود أسماء هؤلاء الذين أجابوا على الاستقصاء وهؤلاء الذين لم يجيبوا 
عليه. 


تقك ك ملك سكن الد ر اساك إل أن مكل هذه الات اله ف لا تكن نوها هن 
التضليل أو الخداع 2 ممارسة بحوث التسويق حيث لا ينتج عنها أثار ضارة. 

ولكن يشترط أن لا تستخدم كثيرا من ناحية ولا تستخدم لأغراض قد تلحق ضررا 
بالمشاركين # البحث من ناحية أخرى. 

ڪما توصلت هده الدراسات إلى أن استخدام المرأة 4 بحوث التسويق» وڪذلك 
استخدام أسماء غير حقيقية للشركات والمؤسسات لا يحظى بقبول واسع من جانب 
المشاركين ب البحوث هذا 2 التطبيق العملى وخاصه ك المجتمع الشرقي. 


3. عدم فرض الأشياء على المستقصي منهم 102522011061025 011 Imposition‏ 
وا هذه اة امه الان أعيانا يعترض اق او سميكة على 
عندما يقوم الباحث بالاتصال بالمشارك 2 وقت ملائم له ولكنه غير ملائم 


00 أو بسبب سوء الإعداد للمقابلة. 


- عدم ملاءمة طبيعة موضوع الدراسة ونوعية الأسئلة المطلوب الإجابة عليها (مثال 
تجاه المشارحين 2 البحث بطريقة أفضل إذا ما حاولوا أن يتفهموا أن هؤلاء 
المشاركون يتم الاستعانة بهم 2 البحث كأفراد من المجتمع ولبم حقوق يرغبون 2 
الحصول عليها تتلخص 2: 

. Right to Privacy الحق 2 الخصوصية‎ - 

. Right to choose الحق 2 الاختيار‎ - 

. Right to saf ٤٤ر الحق ف الأمان‎ - 

. Right to informatio" الحق 2# التزويد بالمعلومات‎ - 

وتعكس هذه الحقوق مجموعة فواعد أخلاقية مهمة يجب أن تحكم بحوث 
التسويق ومن بين هذه القواعد: 

- عدم إلحاق أي نوع من أنواع الضرر بهم (ضرر نفسي أو بدني أو عقلي)» مادي 


< و ارا ضرؤرة إكباز الشارف بيد الدواسة وأكارها اة 


اشرح التزامات الباحث تجاه المشاركين ‏ البحث. 


الوحدة الثالكي 


ثانياً: التزامات الباحث تجاه العملاء to Clients‏ 061194210115 
بالإضافة إلى التزامات الباحث تجاه الأفراد المشاركين 2 البحث هنالك أيضا نوع 
آخرمن الالتزامات التي يجب أن تڪون تجاه العملاءء وڪما جاء 2 إطار 


بحوث التسود 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


الخلاقيات بحوت التسويق للجمغية الأمريكية للتسويق فإن هذا النوع من الالتزامنات 

يكن ترضيحةه ے العياوات القالية: 

#- إن الظرق الستخومة ے البحك والتاقع الى رتم الحسؤل غلزها يحب أن قح 
ھا بے البحك: 

٠‏ إضاهة إلى ذلك فإن شخصية كل من العملاء والعلومات الخاصة يكل منهه 
دات ظنيعة قاصة بحب ا اظ بها ف سر اة 

د وار لايح انيته إجراء اعروت اوةه ا غراطن ا اف خا 
إذا كانت مثل هذه البحوث ستؤدي إلى الإضرار بالعملاء السابقين. 

منک الالو اماف عة تاه الالام تد افا ك مرائ الحية 

الأمريكية للتسويق وغيرها سوف يتم تناولما 2 الجزء التالي: 

أ. الأداء ذو الجودة العالية 26170171147122 Height Quality‏ 

- إن باحث التسويق مطالب بأن يؤدي كافة الأنشطة والأعمال الخاصة بالبحث 
التسويقي بجودة عالية. 

< کا يجب على افحت أن يكير لشملبالقيود أو المبغويات الاش حرطن 
عملية جمع البيانات. 

و توخي القصور ف نوع وإجراءات الفينات اوها جم البياتات: اويا اساب 
التحليل وغيرها. 
أي أن الدقة والجودة العالية 2 الأداء البحثي هما التزام أخلاقي هام ب2 مجال 

بحوث التسويق. 


ب. ا موضوعية ect17٤‏ 006 


الوحدة الثالثت 


وشن الظاهر العاف انمت ك بحرت العو ها يفل الرخرهة وال عة 


بحوث التسور 


> آو ك معالجة وتحليل البيانات. 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


> أوك تقديم نتائج بغرض إرضاء بعض العملاء. 
إن الموضوعية ب4 نتائج البحث تعني إظهار الإيجابيات» والسلبيات بصراحة للعميل» 
مدعمة بالمبررات المنطقية أو التي كشفت عنها البيانات والأساليب المستخدمة بط 
جمعها وتحليلها عند القيام بالبحث. 
ج. السرية Confidentiality‏ 

إن السرية الواجب توشرها نكافة البيانات الى شرف يدلي بها اميل تتبرمن 
الجوانب الأخلاقية الواجب الالتزام بها تجاه العملاء: وهذه الخاصية ج الواقع 
ليست قاصرة على بحوت التسويق بل إنها موجودة ب2 علاقة الطبيب مع المريض» 
والمحامي مع العميل: والبنك مع العميل ... الخ. 
د. التكلفة العادلة للبحث 81/]110 Fair‏ 

وتتعلق هذه الخاصية بمراكز البحوث التي تتولى القيام بإجراء البحوث 

والدراسات التسويقية للعملاء بتكلفة معينة» حيث يجب أن تراعي هذه المراكز 
الجواني الأخلاقية ف تقدير هذه التكاليف من ناحية وذ الامل هع العسلاء من 
اة خرف 

أي لا يعتبر من المقبول أخلاقياً أن يقوم أحد مكاتب أو مراكز البحوث بإجراء 
بت ناكل لمك وان لاحن العملا وکت ينما ع انكر آعلے ما كفا كان 
قبل خاضة إذا كان الفرق بين الجر السالدين مكبير. 

مكان ذلك إلحراء دراسة كسويقية قاق ستلوك الشامل مع الك (س) وستضشيافة 
اعمان تكدمات هذا اجات وكات فة هذا اا كا ها احن لكاتب 
فار 2000 ريال وعد هخرة تسين طتب اليفك در ) جظ تين انبل إجراء 
دراسة تسويقية مماثلة من نفس المكتب. ولكن المكتب طلب أتعاباً للقيام بالبحث 
الثاني وصلت إلى 6000 ريال. 


الوحدة الثالكي 


د 
إٍ 
4 
8 
ا 


الوحدة الثالثت 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


ه. النتائج الواقعية للبحث 

يجب على الباحث أن يراعي ضرورة تزويد العملاء بنتائج واقعية ومفهومة 
للبحث› وهده الخاصية تتطلب من الباحث أن يبتعد عن استخدام الأساليب المعقدة 
والطرق غير المفهومة أو المضللة للوصول إلى نتائج نظرية وبعيدة عن الواقع من 
التسويقية يجب ألا تقدم على القيام بذلك إلا إذا توافر لديها العناصر التالية: 

1. المعدات والأفراد. 

2 المعرفة والخبرة الحافية لآداء هده المهمة. 

ومن ناحية أخرى يجب أن تخبر عملاءها بحقيقة إمكانياتها بدون خداع أو 

تضليل» مكلا هل ا نكب الاستشارق لدج الآغراك رالات والهيرة الكاضة لإجراء 
دراسة خاصة بالتنبؤ بالطلب 2 السوق لإحدى الشركات الصناعية الكبرى؟ هذا 
على سبيل المثال احد الأسئلة التى يجب على المكاتب ومراكز البحوث أن تجيب 
عليها مقدما قبل قبول أي مشروع بحث. 

أن اق الخو ات الأخلاقية ك برك السويق تسو عادة علن التزامسات 
الباحثين تجاه المشاركين والعملاء. ولكن هناك العديد من الحالات العملية التى 
تكشف عن أن الباحثين هم الضحية لممارسات مشكوك فيها أو مضللة من جانب 


ولذلك قان وة الباحقيخ يحي الاعتراف يها ايها ووةاقشديا عند اول فة 
الجوانب الأخلاقية لبحوث التسويق» ومن أهم المظاهر غير الأخلاقية عند التعامل 
مع الباحثين 4 مجال بحوث التسويق ما يلي : 


ثالثاً: المظاهر غير الأخلاقية عند التعامل مع الباحثين © مجال بحوث التسويق 
أ. خطف عقول الباحثين 1256411615 Picking the‏ 


4 حالات كثيرة تتقدم المكاتب الاستشارية أو مراكز البحوث بعروض كاملة 
بجوت أو دواسات العا كم كوم اليل بدراسسة اسل هذه الفروطن واخ اوها 
وطلب تنفيذها عن طريق: 

© مكاتب أخرى وبسعر اقل. 

6 آو القيام يقفيذها بنفسه (أو عن طريق الأفراد الشابعين اله): 


إن مثل هذه الأعمال التي تمثل نوعاً من القرصنة كثيراً ما يعاني منها الباحثون 
سواءً كانوا أفراداً أو مؤسسات» وتمثل نوعا من السطو على عقولمم وأفكارهم 
ومواهبهم» وبالتالي لا تمثل الجانب الأخلاقي 4# البحوث التي يتسبب فيها العملاء 
أنفسهم وليس الباحثون. 
ب. موقف ا مناقصة ا مغلقة 8166114 Closed‏ 


ختحالات اشرق قد نجه سياسة المشخريات من حاتي يعض الما رب 
إجراء مناقسة لمشروع بحث ماء كم تتقدم الشركات والمؤسيات البحثية يعروضها 
كاهذه الناكسية» إلة اكه ا فان اكداشدية لكين مجو وة لصا اجن 
المتقدمين بالعروض من خلال أساليب غير مشروعة ولكن يستمر العميل 2 
استكمال إجراءات المناقصة لاستكمال النواحي الشكلية فقط وهذا يعتبر مظهراً 
آخر مو اللظاهر غير الكخلوضة ت عة الما وات دراك البحوة: 


ج. عدم توافر سلطة إجراء البحث Research Not Formally‏ 


و حالات أخرى أيضاً يقوم العميل بطلب مقترح مفصل لأحدى الدارسات أو 
البحوث التسويقية وبعد أن يحصل على هذا المقترح يفاجاً الباحث (أو المؤسسة 
الاستشارية) بان الدراسة المطلوبة سوف لا يثم تنقيذها حيث لم يتم الموافقة عليها 
من جانب الإدارة العليا بالنسبة للعميل وينتج عن ذلك تبديد لجهود الباحثين ووقتهم 
دون الحصول على أتعاب 2 المقابل وذلك بسبب التعامل مع أفراد ليس لديهم سلطة 
اتخاذ القرارات. 


الوحدة الثالكس 


بحوث التسويق ونظم المعلومات العسويقية 


الوحدة الثالثت 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


د. إنكار الوعود 00701111565 011 1211621714 
ومن الحالات الأخرى التي تعكس عدم مراعاة الجوانب الأخلاقية 2 معاملة 
العملاء للباحثين أو المؤسسات الاستشارية تلك الحالة الخاصة بإنكار الوعود 
المقطوعة من قبل عند الاتفاق على إجراء البحث بين العميل والباحث أو المؤسسة 
O‏ توفير البيانات اللازمة للبحث والخاصة بالمبيعات أو التحاليف أو الريحية حيث 
يقر العميل ب4 البداية أمام الباحث بأن كافة البيانات المطلوبة للبحث متاحة أو 
يمكن توفيرها ثم سرعان ما يتنكر العميل لمثل هذه الوعود. 
ه أو كثيراً ما يضع القيود والعراقيل التي تحول دون توفير هذه البيانات. 
ه. الطلبات الزائدة 1)20116515 11166551116 
بالرغم من أن العقد الذي يتم إبرامه بين العميل والباحث أو المؤسسة الاستشارية 
درک كل اليتون والغاضيل» الخ تة سراحل البعنق إلا آن اليل خان ات 
من الباحث القيام بأشياء أخرى تزيد عما هو محدد بالعقد مثال ذلك: 
ه قد يطلب العميل من الباحث عمل عرض شفوي لنتائج تحليل البيانات أولاً بأول 
قبل الوصول إلى النتائج النهائية. 
المستفيدين من خدمات المنظمة» بالرغم من أن الدراسة المتعاقدة عليها تقتصر 
على المستفيدين من الخدمات وليس العاملين بالمنظمة. 

و. الاستخدام غير المناسب للنتائج Improper User of Research Regstlt‏ 
وتمثل الحالة الأخيرة التي تهوكس عدم مراعاة القواعد الأخلاقية عند تعامل 
العملاء مع الباحثين أو المؤسسات الاستشارية قيام العميل باستخدام نتائج البحث أو 

أو مزايا غير شرعية لبعض الأآفراد على حساب الآخرين. 


إن مثل هذه الحالة لا تجسد القواعد الأخلاقية 2 التعامل بين العملاء والباحثين بل 
على العكس فإنها تعكس استغلال الطرف الأول للطرف الثاني. 


رابعا: التزامات الباحثين تجاه المجتمع Research Obligations to Society‏ 
المجال الأخير لآخلاقيات بحوث التسويق يتمثل 24 تحقيق التوازن بين اهتمام 
تنشاً المسؤولية الااجتماعية 176527011515111 506141 لباحث التسويق» وقد توصلت 
احدي الدراسات التسويقية الحديثة إلا أن هنالك افتقار وا ضح ے2 البحوث 
والتراسات الف صالخ السؤولية الاختناسيه باح السويق. 
لمكن وک انك ان ان الوق للا يدوكرق فك افا الجاع فن 
كشفت إحدى الاستقصاءات 2 هذا المجال عن أن الاهتمام با لقضايا الاجتماعية 
كان يذ الحرفيب الزابع بين الامضامات اللخطفة لياح القسوية. 
الالتزامات الأخلاقية تجاه المجتمع قد تنطوي على ثلاث مجالات مميزة هي: 
قي طا مابات العرطن الشفوس. 
1- طبيعة موضوعات البحث 107125 105647211 Nature of‏ 
يجب على الباحثين 4 مجال التسويق توجيه جزء من اهتماماتهم البحثية إلى 
القضانا الاستماهية المرفظة بالسويق مفل: 
” تحديد القيمة الاجتماعية للمنتجات. 
”7 تقديم التوصيف للطبخ الغذائي11/071102:01 Nutrition‏ . 
”7 حماية المستهلك 00115111171511 وغيرها. 
2- أساليب البح 16211110116 Research‏ 


ومن بين التزامات الباحث تجاه المجتمع حسن اختياره للأساليب التي تستخدم و 
البحث مثل العينات وطرق جمع البيانات وأساليب تحليل البيانات وغيرها التي 
يمكن تساعد على الوصول إلى نتائج واقعية ودقيقة ويمكن تطبيقها لتفيد ليس 


الوحدة الثالكس 


بحوث التسويق ونظم المعلومات الدسويقية 


3 - طبيعة العرض الشفوي 27252118411011 Nature of‏ 


ويشير ذلك إلى أن العرض الشفوي الذي يقوم به الباحث قبل وبعد الإنتهاء من 


- أن يكون العرض ڪاملا. 

- أن يكون دقيقا. 

- سهولة فهم لغة العرض من جانب الحضور. 
> أن يكون غير مضللا أو ينطوي على خداع. 
- أن يتصف بالموضوعية. 


> أن يحظى بالتأييد من الحاضرين. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


. ما هي الخدمات البحثية التي تقدمها شركات بحوث التسويق ؟ 
. اذكر العناصر التي تدخل 4# تحديد تكلفة البحث التسويقي. 
E‏ الحديق كيبا N‏ 
:. . عدّد الصفات الواجب توافرها 2 باحث التسويق ؟ 
. ماهي الجوانب الأخلاقية 2 بحوث التسويق 5 


الوحدة الثالثت 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات التسويقية 


1- الخلاصب 


مرحباً بك ب4 نهاية الوحدة الثالثة 


ما الذي ناقشناه 4 هذه الوحدة 5 موضوعات متعددة ومتداخلة» نتمنى أن 
تكون قد استوعبتها كاملة» للتحقق من ذلك نرجو الرجوع للأهداف التعليمية 
الواردة ب4 بدايتها ... والآن لنحاول معا اختصار أهم النقاط التي وردت فيها : 


بدأنا بشرح المتغيرات التي أوجدت الحاجة إلى نظم المعلومات التسويقية مثل 
الاتجاه نحو العالمية» ظهور مؤسسات تسويقية جديدة وأدوار جديدة» 
وإستراتيجيات ترويج ومهارات بيعيه جديدة. 

ثم عرّفنا نظم المعلومات التسويقية بأنها تلك التسهيلات والإجراءات المتكاملة 
التي تستخدم ب تزويد الإدارة بمعلومات دقيقة ومنتظمة تتعلق بالبيكة 
التسويقية» والفرص» والإستراتيجيات» والخطط التسويقية. 

كذلك تحدثنا عن مراحل تطور نظم المعلومات التسويقية» والعناصر المكونة 
لباء والتي تشمل البيئة التسويقية بالإضافة إلى العناصر الجزئية مثل نظام 
التقارير الداخلية» الاستخبارات التسويقية» بحوث التسويق» ونظام التسويق 
التحليلي» أيضا استعرضنا معايير تقييم جودة المعلومات التسويقية. 

بعد ذلك تطرقنا لعلاقة بحوث التسويق بنظام المعلومات التسويقية من خلال 
جمع وتحليل وتفسير البيانات» والمساهمة ب2 الوظيفة التخطيطية و عملية 
اتاد القران: 

ثم انتقلنا لمناقشة الأشكال التنظيمية لوظيفة بحوث التسويق والعوامل التي 
تؤثر عليها» وكيفية تصميم التنظيم الداخلي لإدارة بحوث التسويق. 

أيطيا وققتا شد ممتاعةيهوية الفسويق والتخندنات الب ة التي تقدمها 
القدركاف ابا هة اال بالأضافة إلى ك ده ابكرم رف 
البحث التسويقي» والصفات الواجب توافرها 2 باحث التسويق. 

الككتهنا الويخة اديت عن الحزاخب الأخلاقة نے الوق من خلال 
شرح أربعة نقاط أساسية» هي التزامات الباحث تجاه المشاركين 4 البحث: 
التزاماته تجاه المشتركين والعملاء» حقوق الباحثين آنفسهم» والتزامات 
الباحثين تجاه المجتمع . نتمنى لك التوفيق مرحباً بك 


الوحدة الثالكي 


بحوث التسود 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


الوحدة الثالثت 


بحوث التسور 


يق 


ونظم المعلومات العسويقية 


2.لمحن مسبقي عن الوحدة الد راسيي التالين 


عزيري الدارس 00 
الوحدة التالية يعنوان ( خطوات البحث التسويقي ومحور البيانات الثانوية 2 


ومزاياها وعيوبهاء ومصادرها . 


نتمنى أن تجدها وحدة مفيدة .... وأن تسعد بدراستها. 


3 جابات التد ريبات 
تدريب (1) 
كمهفي يحرف السويق 2 كف من الأحيان تحرس اغراض التخطليظ» وذناك 
من خلال تحديد نطاق الفرص التسويقية» وتحديد الفرص الحيوية منهاء جمع 
المعلومات الكافية والدقيقة التي تساعد علي تقييم هذه الفرص» دراسة خصائصها 


واتعنافات ا الا وا اقا 
تدريب (2) 

من عيوب نظام الاستخبارات التسويقية أنه غير حاف كمصدر للمعلومات 
التسويقية» ويفتقر للطريقة العلمية ‏ جمع وتحليل واستخلاص النتائج. 
تدريب (3) 

يقد بالقيمة اوك التماقع اللتوقءه لقتراوما أو من النادر أو ياعد البسة 
التسويقي المشروع 4 التنبؤ بدقة النتاكج؛ لكنة يساعد ب تقليل الخطا الذي قد 


يلازم النتائج» بالإضافة إلي تحديد نسبة احتمالات حدوث هذه النتائج . 


14.مسرد المصطلحات 


نظم المعلومات التسويقية 

هي ذلك النظام الفرعي الذي يختص بعمليات جمع» ووصف» وتبويب» وتحليل»› 
وتخزين» واسترجاع البيانات والمعلومات التسويقية؛ ويعمل على انسيابها بدون عوائق بما 
يمكن المدير من أن يتدبر بحكمة ولباقة وظيفته الإدارية بما يساعد على تعميق ممارسته 
الإدارية والتسويقية بتوجيهه نحو المخرجات أكثر من اهتمامه بالمدخلات. 
نظام التقارير الداخلية Internal Reports Syste‏ 


وهنا تقوم الكتشأة بإغداد تقارير داخلية عن اعمالبا ونتاكجها بضفة دورية خاضة بالمبيعات 
والأرباح» والنصيب السوقي» والتكاليف» والمخزون والمنافسين...الخ. 
نظام الاستخبارات التسويقية Marketing Intelhgence Syste‏ 
يعرفه 04/2 بأنه مجموعة من المصادر والإجراءات التي بواسطتها يستطيع المديرين 
الحصول على معلوماتهم المتعلقة بما يحدث ك البيئة التسويقية. 
نظام بحوث التسويق Marketing Research System‏ 
ويختص هذا النظام بالقيام بدراسات لتحديد مشكلة معينة وجمع البيانات وتحليلها 
يظريقة تمكو إدازة الاد من جرف ادا اة ها وكيم هذه البناكل واحتيان 
البديل الأمثل. 
نظام التسويق التحليلي Analytical Marketing Reseach‏ 
ويتكون هذا النظام من مجموعة من التكتيكات المتقدمة والتي تستخدمها 4 تحليل 
البيانات والمشكلات التسويقية والتي غالبا ما توصل إلى نتائج أكثر دقة من تلك التي 
يمكن الحصول عليها حالة المعالجة التقليدية للبيانات. 
نظام دعم القرارات التسويقية 9/1055 
تيو من اننظ الحديقة الستحدمة ك الشركات كير الحم انهه السزازات 
السويقية: ولا يغتبر هذا النظام بديلاً لنظاء ا معلومات التسويقية السابق الإشارة إليه بل .انه 
نظام مكيل له حبك يضح دين الشنويق بالشفاعل اليافر يقاعية اليبانا ت ا اة 2 نظا 
المعلومات التسويقية وبناء النماذج اللازمة وإجراء عمليات التشخيص والتحليل المطلوبة وتوفير 
ادال اة اتا القواوات كاسن اة الم هه وا راتت الماجلة او اة 
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شهيب» محمد» نظم المعلومات لأغراض الإدارة ب4 المنشآت الصناعية 
والخدمية» دار الفكر العربي: 1984م. 

منصورء محمد بسطامي» وآخرون» بحوث التسويق» الرياض: جامعة 
للق مهو وفيا موك عدي ات نالفل اسفن فار 
اترام 1413هد. 


حمدء محمد عثمان إسماعيل» نظام المعلومات التسويقي» أهميته 

ودوره ‏ تحسين الممارسة الإدارية 4 منظمات الأعمال» مجلة 

الساسية والإدارةوالقافيق» السيد 32 جامفة اناس » كلب 

التجارة»1986م. 

P. Kotler, Principles of Marketing, Prentic Hall Inc, New Jersey . 
1980 


علوي مد جوتي | مجنم ere‏ 


2. خطوات البحث التسويقي ا م Bea‏ 


2 1 تحديد المشكلة وأهداف البحث e‏ 


4.2 البحث التجريبي مدمومعو مه ونه و00 0000 000 0000100 
52 تحليل البيانات وتقديم التقارير. SS‏ 


5 محور البيانات الثانوية 0 25# 
4. المعايير المقترنة بالبيانات الثانوية 50 


5. مصادر البيانات الثانوية 000 
5 1[ اتصادو ااندالقنية OOO‏ 5 
5 2 المصادر الخارجية للبيانات الثانوية ام 221 


ل 020 مراحل البحث الت 


1١ 


1- المقدمىي 


1 -1 تمهيد: 
عزيزي الدارس : 
مرحباً مرة أخرى ب الوحدة الرابعة التي جاءت تحت عنوان (خطوات البحث 
التسويقي ومحور البيانات الثانوية). نحاول هنا شرح كيفية استخدام بحوث 
التسويق كاداة لجمع المفلومات الصحيحة والدقيقة بتكلفة معقولة» وذلك مين 
خلال استعراض الخطوات الرئيسة للبحث التسويقي »والجوانب المتعلقة بالبيانات 
القانوية: 
تحتوي الوحدة علي أربعة أقسام رئيسية» تبدأ بخطوات البحث التسويقي» 2 
قسمها الأول تحدد له خمس خطوات هي تحديد المشككلة:؛ والبحث التمهيدي› 
والمسح المنهجي» والبحث التجريبي» وتحليل البيانات» وتقديم التقارير. 
أما ج قسمها الثاني فتتناول محور البيانات الثانوية من خلال توضيح كيفية 
الفامل مع البياتات الثانوية» وستخداماتها» ومزاياهاء ثم قتقل إلى المعايير المقترثة 
بالبيانات الثانوية 2 قسمها الثالث» وتختتم بالحديث عن المصادر المتعددة للبيانات 
الثانوية. وكيفية الحصول علي المعلومات منهاء ومزاياها وعيوبها. 
تحتوي الوحدة علي العديد من أسئلة التقويم الذاتي والأنشطة والتدريبات » 
نأمل أن تساعدك علي فهم ما جاء فيها من معلومات. 
او أخري 0 


1 -2 أهداف الوحدة : 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادرا 


الوحدة الرا 


تشرح خطوات البحث التسويقي . 

تحدد استخدامات البيانات الثانوية . 

تفرّق بين البيانات والمعلومات . 

تذكر المزايا البيانات الثانوية والمعايير المقترنة بها . 
تعدد مصادر البيانات الثانوية . 


بعى 


2.: مراحل البحث التسويقي Marketing Research Procedures‏ 
حتى يكون البحث التسويقي على درجة عالية من الدقة فإنه ينبغي أن يمر 
بالخطوات الخمس الآتية: 
1. تحديد المشكلة وأهداف البحث 2120 (Research Objectives‏ 


. Problem) 
Exploratory Research إجراء بحث تمهيدي‎ .2 


3. إجراء مسح منهجي .(Formal Survey)‏ 


4. البحث التجريبي „(Experimental Research)‏ 
5.تحليل البيانات وتقديم التقارير ]:1567201 (Data Analysis and‏ 


.Presentation) 


وفيما يلي شرح لہذه الخطوات: 
1-2 تحديد المشكلة وأهداف البحث 

إن أول خطوة 4# إجراء أي بحث تسويقي هي تحديد أهداف البحث» فقد 
يكون البدف من إجراء البحث هو: 

توفير معرفة أكثر عن السوق. 
- العثور على فكرة عملية تساعد على زيادة المبيعات. 
- الحصول على بيانات تؤيد وجهات نظر معينة لدى مديري التسويق. 
والجدير بالذكر أن عملية تحديد أهداف البحث التسويقي تسهل الوصول إلى 
تعريف وتحديد عملي ومفيد للمشكلة محل الدراسة؛ فإذا حدث وحددت المشكلة 
بطريقة غامضة أو خاطتة فقد لا تفيد نتائج الدراسة المدير الذي أجراها. 


2-2 البحث التمهيدي 

البحث التمهيدي أو الاستكشاك يتطلب القيام بعدد من الإجراءات غير 
الرسمية للتعرف أكثر على السوق قبل إجراء أي بحث» نهائي» والخطوات 
الركيسية ك هذه المرحلة تتطسن: 
- تجميع البيانات الثانوية. 
- والملاحظة أو المشاهدة. 
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- وإجراء المقابلات غير رسمية. 

- وإجراء المقابلات مع الأفراد والجماعات. 

وفيما يلي شرح للإجراءات المرتبطة بالبحث التمهيدي: 

" بحث البيانات الثانوية( (Secondary Data Reseach‏ 
البيانات الثانوية هي البيانات الموجودة بالفعل ‏ مكان ماء وتم جمعها لأهداف 

أخرى غير أهداف البحث الحالي» وعادة ما يفضل الباحث البيانات الثانوية 

ويكتفي بها 2 حالة: 

** حسن دقتها وصحتها. 

*** كفاية حجم البيانات المتوفر منها. 

** سهولة الحصول عليها بأقل تكلفة. 

أما ب4 حالة عدم توافر هذه البيانات فإن الباحث يضطر إلى جمع البيانات الأولية 

التي تتعلق بالمشكلة محل البحث. 

عموماً يمكن حصر استخدامات البيانات الثانوية 2 المجالات التالية: 

١‏ يمكن استخدامها كوسيلة للحصول على المعلومات اللازمة لحل مشكلة 
معينة من المصادر الموجودة بالفعل» بشرط أن تكون هذه المعلومات كافية لحل 
هذه المشكلة. 

١‏ يمكن استخدامها كوسيلة للحصول على معلومات وبيانات يصعب الحصول 
عليها من خلال بحث ميداني. 

يمكن استخدامها للحصول على خلفية علمية لازمة لإجراء بحث ميداني يتعلق 
بأي نشاط تسويقي. 

كما يرى البعض أن للبيانات الثانوية تطبيق رابع هو: 

٠‏ إمكانية استخدامها بكفاءة 4 دراسات الاندماج أو الدراسات المكتسبة 
5 1511101 ر و2 هذه الحالة نجد أن نوع المعلومات اللازمة تتمثل 2 


- وصف للشركة › ويتضمن التطور التاريخي للشركة› البيكل التنظيمي» 
امامل و كل ذه ارات جضن الول حا من كا الشركة 


- المنتجات والأسواق» والتي تتضمن أنشطة المنافسين» الإعلان والتسويق› 
والتي يمكن الحصول عليها من الإحصائيات المنشورة. 
ويمكن حصر مجالات التطبيق للبيانات الثانوية 2 النقاط الرئيسية التالية: 
> جمع البيانات والمعلومات المختلفة عن السوق الجديدة التي يرغب المشروع 2 
دخولہا. 
التنبؤ بحجم السوق المستقبلي. 
دراسة المنافسين وسياستهم التسويقية. 
قياس درجة الولاء لماركة معينة. 
” التنبؤ بالاتجاهات المختلفة 4 السوق. 
كما يمكن تقسيم مصادر الحصول على البيانات الثانوية لمصدرين أساسيين: 
" المصادر الداخلية. 
" المصادر الخارجية. 
(أ) المصادر الداخلية 
هذه المصادر تشمل: 


& و يه 


9 بيانات المبيعات› وتعتبر هذه البيانات من أهم المعلومات التي يجب الحصول 
عليها , وقد تشمل رقم المبيعات لمنتج معين» أو مبيعات قسم معين» أو مبيعات 
لمجموعة معينة من العملاء. 


ب.التقارير المنشورة»› التي تقوم بنشرها جهات متخصصة. 
ج المعلومات المتوفرة لدی الشركة› فنظام المعلومات بالشركة يتضمن فدر 
وفير من المعلومات عن السوق» يكون مصدرها الأساس رجال البيع. 


الوحدة الرا 


بعص 


: 
د 
/ 


يفي 


مراحل البحث الت 


(ب) المصادر الخارجية 
تتضمن ما يلي: 
1- منشورات البيئات والمنظمات الدولية مثل الأمم المتحدة والسوق الأوربية المشتركة. 
2- الأجهزة المركزية 2 الدولة (الجهاز المركزي للاحصاء › الجهاز المركزي 
للرقابة والمحاسبة » الجهاز المركزي للتعبئة العامة والإحصاء؛ جهاز تخطيط 
الأسعار). 
3- الغرفة التجارية. 
4- هيئة العامة للمواصفات والمقاييس . 
5- صحيفة الثورة » 14اكتوبر » 26سبتمبر...الخ. 
المجلات التي تصدرها الجامعات والمصالح الحكومية؛ مجلة المحاسبة وإدارة الأعمال 
والتأمين (كلية التجارة جامعة القاهرة)» مجلة الإدارة (الجهاز المركزي للتنظيم 
والإدارة)» مجلة إدارة الأعمال (جمعية إدارة الأعمال العريية)» المجلة الإقتصادية 
(البنك المركزي المصري) مجلة الجمارك (المعهد الثقالي الجمركي)ء الأهرام 
الاقتصادي (مؤسسة الأهرام). 
7- مراكز الأبحاث الخاصة مثل: 
الخبراء العرب 4 البندسة والإدارة .Engineering and Management‏ 
توتاليتي جروب 101211177 610102. 
مركز الخدمات المهنية للادارة Professional Management‏ 
.Services Center‏ 
> والمركز الدولي للنظم. 
سمنارء ([./0.1). 
ابرومالف 
المركز العربي للادارة والتنمية. 


9- المكتبات العامة والخاصة» العربية والأجنبية. 


مزايا البيانات الثانوية 
تتميز هذه البيانات بما يلي: 
2 قلة اللتكلفة بالمقارنة بالبيانات الأولية. 
8- السرهةية الحصول سن البيانات الو 
8 سيق أك لجرت الميدانية, 
صعويات استخدام البيانات الثانوية 
قد يؤاجة الباتحث عددا من الصعويات عند استخدام البياتات مثل؛ 
© تقادم البيانات وعدم مناسبتها لإجراء البحوث الحديثة. 
© عدم ملاءمة البيانات» 4 بعض الأحيان لاحتياجات الباحث نظراً لاختلاف 
الأهداف التي تم من آجلها جمع هذه البيانات. 
8 هوه النيانات كد مكو شير 5 خا إذاكاتسمتكونة و اتا أو 
سسا كي و قا هذا الجا 
© ت فض الان يس الحا على مال مد ااا 


اكتب مقالاً عن بحث البيانات الثانوية كإحدى إجراءات البحث التمهيدي 


وتسا الدسعكزاماف هذه البياتاف» مجالاكيا: وماد هاء ومس اها : 


فإذا كان هناك نتائج جيدة من استخدام البيانات الثانوية فهذا أمر مقبول» إلا أن 
ذلك يتطلب من رجل التسويق أن يراعي الآتي: 
= أن يكون هريصا على تقب هذ( البياكات طاكا كد جرعي لأغراكن مت دة 
ومختلفة وتحت ظروف مغايرة» الأمر الذي قد يقلل من آهميتها وفائدتها. 
- كما أن عليه أن يختبر هذه البيانات ليتأحد من مدى ملاءمتها وعلافتها 


الوحدة الرا 
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- كذلك اختبار مدى صلاحيتها ومدى الاعتماد عليها وتجردها أو عدم 
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ب- ال ملاحظة( (Observation‏ 
ومن البحوث الاستكشافية الأخرى ذلك النوع الذي يتعلق بالمشاهدة الشخصية ‏ 
مواقف مختلفة» فعلى سبيل المثال يمكن للباحثين بشركة مصر للطيران أو 
الخطوط الجوية السعودية التردد على ميناء القاهرة الجوي أو مكاتب خطوط 
الطبراة ف التنافطات المكنات هدقف الششر ف على جرد الخدم القدفة الهو 
وما لا شك في أن القيام يمكل هذا الإجراء الأبتكنابة كد يول لدي الباحتين 
بعض الأفكار المهمة التي يجب أن تأخذ بها هذه الشركات إذا كانت لديها 
الرغبة 4 تعزيز موقفها التنافسي ب2 مجال الطيران العربي أو العالمي. 
ج- المقابلات غير الرسمية (Causal Interviewing)‏ 

الباحثون 4 مصلحة الجمارك على سبيل المثال يستطيعون التحدث بطريقة 
عارضة وغير رسمية مع عدد من المسافرين ومأموري الجمارك وغيرذلك»› 
ومناقشتهم حول الإجراءات الجمركية» ويحصلون بذلك على انطباعاتهم حول 
كفاءة الخدمة الجمركية:؛ و4 هذه الحالة يمكن للباحثين المبادرة بالنقاش 
والمحادثة بدلاً من قيامهم بدور المقابلين. 
د- المقابلات الجماعية (Focus Group Interviewing)‏ 

يعد هذا النوع من المقابلات من أكثر خطوات البحث التمهيدي فائدة وأهمية. 
وهنا يتم دعوة عدد من الأشخاص بحيث يمثلون السوق المستهدف تمثيلا دقيقاً: 
وذلك للاجتماع بهم عدة ساعات يناقشون فيها الخدمة أو المنتج أو المنظمة أو أي 
قضية تسويقية أخرى. 

يستطيع قائد المجموعة المتدرب استنتاج وتخمين شعور المجموعة وسلوكها تجاه 
الآأمر التسويقي الذي يجرى من أجله البحث» ويقوم بتسجيل ملاحظاتهم 
وتعليقاتهم» ثم يرسلها إلى مدير التسويق التنفيذي الذي يقوم بدوره بتفحصها 
ودراستها للتعرف على تفكير واتجاهات السوق. 

كما يمكن إجراء عدد من المقابلات مع عدد من الجماعات المختلفة لمعرفة 
أقكار القطاعات المحتلفة للسوق. 


إلا أن النتائج التي يتم الحصول عليها من هذا النوع من المقابلات ليست صالحة 
التطبيق ل مكل اساسا مها اعصميه اصقان ا مصاع قفالا يكن ات اما 


الجن الثاتى من هذا الس 


0 


2 - 3 البحث المنهجي( (formal survey research‏ 
إن البدف آلأساسي للبحث الاستكشاك أو التمهيدي هو توفيرفهم جيد 
وأفضل عن المشكلة المطلوب قياسها بطريقة رسمية› وعند هذه المرحلة يمكن 


تكوين عدد من الفروض المختلفة واختبارها. 
فلو فرضنا أن الباحثين بمصلحة الجمارك اليمنية قد لاحظوا من خلال البحث 
التمهيدي أن عدداً كبيراً من الجمهور يكرر الشكوى من: 
= كشن الأجواداس مركا حيك رق هده لاخر ات وكا ظويل. 
- هذا بالإضافة إلى تعدد بنود التعريفة الجمركية. 
هنا يمكن للباحث فحص هذه المشكلة والتوصية بتبسيط الإجراءات الجمركية 
بما يجعلها أكثر مرونة وتستغرق وقتاً اقل. 
إلا آن هناف هد مشاكل قد لا يستطيم النحث التنييدى حلها »يتلا : 
> ما هو انطباع المسافرين تجاه كل إجراء من الإجراءات الجمركية؟ 
> ما رأيهم 2 مأموري الجمارك الذين يقومون بتنفيذ هذه الإجراءات 
> أي إجراء يجب اتخاذه من قبل الدولة أو إدارة الجمارك لتحسين مستويات الأداء 
بهذا القطاع؟ 
فعند هذه النقطة يستطيع الباحث التسويقي أن يتقدم خطوة للامام وذلك بتصميم 
مشروع بحث مسحي يتطلب إلماما كافيا بالآتي: 
> المبادع الأسناسية لتطوير آداة العف 
ب- خطة العينة. 


الوحدة الرا 


بعص 


جب العمل الميداني. 
ڪما هو موضح أدناه. 


مراحل البحث الت 


يفي 


مراحل البحث الت 


أ. أداة البحث Research Instrument‏ 
يعد الاستقصاء آداة البحث الرئيسة وهنا يتطلب التصميم الجيد للاستقصاء 

مهارات عالية» كما ينبغي اختيار كل قائمة استقصاء مسبقاً قبل توزيعها على 
عينة استرشادية من الأفراد وذلك قبل استخدامها على نطاق أوسع. 
ب. خطة العينة 2/811 34111016 
ويتضمن تصميم البحث أيضاً التخطيط للعينة والتي تتطلب اتخاذ قرارات أربعة 2 
النواحي التالية: 

1. وحدة العينة: 

يتم ذلك بتحديد من سيجري عليه الدراسة حيث أن وحدة العينة قد لا تكون 
واضحة دوماً من حيث طبيعة المعلومات المطلوية» فقي حالة استقصاء الجمهور 
المتعامل مع قطاع الجمارك هل تتمثل وحدة المعاينة ب4 القطاع العامة أم القطاع 
الخاص5ة أم الأفراد العاديين» أم عينة مشتركة من الثلاثة؟ و4 حالة استقصاء 
رجال الإدارة العليا بل شركة ما هل تتمثل وحدة المعاينة ب رئيس مجلس الإدارة ام 
المدير العام...الخ 

2 حجم العينة: 

يتعلق قرار حجم العينة بتحديد عدد الأفراد الذين ينبغي استقصاؤهم» وعلى 
الرغم من أن العينة الكبيرة قد تعطي نتائج يعتد بها أكثر من تلك التي توفرها 
العينات الصغيرة إلا أنه مع ذلك ليس من الضروري إختبار كل السوق المستهدف 
أو حتى الجزء الركيسي مته لكي يحصل على درجة مرضية فن دقة النشاقع» بل 
يكفي تمثيل المجتمع بنسبة معقولة طالما كانت إجراءات أخذ العينة سليمة. 

3. إجراءات اختيار العينة 
رفا يلع ركبو اال الى م وها فل رين الما كين د 
مجال التسويق استخدام عينة عشوائية احتمالية(54112/6 Arandom Probability‏ 
)حيث أن العينة العشوائية تسمح بالآتي : 

ت سات ود الثقة اة لأخطاء ال 

- زيادة الإنفاق عليها يؤدي إلى استخدام أفضل. 

- تساعد ب الحصول على نتائج أفضل. 


طرق جمع البيانات 
نعني هنا كيفية الاتصال بمفردات العينة ومن الوسائل التي يمكن الاختيار من 
بينها الباتف» والتبريد» والمقابلات الشخصية. 
ج. العمل ا ميد اني ۷0۲6 1712/4 
بعد أن يتم تصميم البحث يقوم قسم الأبحاث بالإشراف أو التعاقد على مهمة 
جمع البيانات» وتعد هذه المرحلة من أكثر مراحل البحث تكلفة وأكثرها عرضة 
للأخطاء» فقي هذه المرحلة قد يواجه الباحث بالمشاكل الرئيسية التالية: 
أ. احتمال عدم تواجد المستقصى منه» فعندما لا يتواجد الشخص المستقصى 
منه ج المنزل أو 4 العمل فإن المقابل قد يتصل مرة أخرى فيما بعد »؛ أو يضطر 
إلى استبداله بشخص آخر. 
ب . احتمال رفض المستقصى منه التعاون وهنا يكون على الشخص الذي يجري 
المقابلة القيام بإغراء وحث المستقصى منه على الاستجابة والتعاون. 
ج . احتمال تحيز المستقصى منه ولذا فإن على الباحث الذي يجري المقابلة أن 
يشجع المستقصى منه على الإجابة الصحيحة والمفيدة. 
د . احتمال تحيز المقابل حيث نجد أن المقابل لديه القدرة على إدخال العديد من 
نواحي التحيز 4 عملية المقابلة» كالعمرء والجنس» وكذلك التحيز المتعمد 
من قبل المقابل أو عدم أمانته. 


ما هي الخطوات التي يمكن إتباعها للتغلب علي مشكلات البحث التمهيدي ؟ 
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2 -4 البحث التجريبي ( 12504111 (Experimental‏ 
يهدف البحث التجريبي إلى الوصول إلى ما هو أبعد من قياس آراء واتجاهات السوق 
المستهدفة» ويسعى إلى قياس السبب والنتيجة. 
وخلاصة القول فإن البحث التجريبي يعد من أهم البحوث والأكثر استخداما ب 
االات التسويقية إذا اسف الشروعة افا 

أ- إذا طبق وأستخدم وسائل رقابية ملائمة وفعالة. 


55 مراحل البحث الت 


يفي 


بات 8 که مايق ا اه ا 
ري انر اتر ار ورات ما تن رة ات داه 
بطرق مختلفة» مع رقابة شديدة على المتغيرات الطارئة» والتأكد من أن الفروق 
الفناهرة اة آم ةن الاح اة تى كرون اد اه ميري 
التسويق والباحثين الثقة ب النتائج التي تم التوصل إليها. 


2 -5 تحليل البيانات وتقديم التقارير 
Data Analysis and Report Presentation‏ : 
إن المرحلة الأخيرة 2 إجراء البحث المسحي هي إستخلاص المعلومات والنتائج من 
البيانات وذلك بهدف تقديمها لإدارة المشروع» وهنا يقوم الباحث بالآتي: 
" جدولة البيانات وحساب التوزيعات التكرارية. 
كما يتم حساب متوسطات ومقاييس التشتت (4(1517615101) للمتغيرات 
الس 
" كما ينبغي على الباحث تطبيق بعض الأساليب الإحصائية المتقدمة» ونماذج 
القرارات المستخدمة 4# نظام التسويق التحليلي على أمل اكتشاف نتائج 
إضافية. 
وعند هذه المرحلة يجب الإشارة إلى أن هدقف الباحث الرئيسي يجب أن لايكون 
إغراق الإدارة بوسائل إحصائية معقدة بما يؤدى إلى ضياع وقتهم بل يجب أن يكون 
البدف الرئيسي للباحث هو تقديم نتائج جوهرية وأساسية ذات صلة بالمشكلة محل 
البحث أو التي يمكن أن تساعد 4 اتخاذ القرارات التسويقية التي تمكن الإدارة 
من حل المشكلات التي تواجههاء فالبحث يكون ذا فائدة عندما يقلل من ظروف 
عدم التأكد التي تواجه مديري التسويق. 


الوحدة الرا 


93 


أسكلة التقويم الذاتي : 


. كيف يتم تحديد مشككلة البحث التسويقي ؟ 
. ماهي خطوات البحث التمهيدي ؟ 
ه أذكر عناصر البحث المنهجي 


. ما هي الإجراءات التي يقوم بها الباحث 4 مرحلة التحليل وتقديم 
التقارير ؟ 


3- محورالبيانات الثانوين 
ج بداية عمل الباحث وبعد تحديده للمشككلة والفرضيات وضمن إجراءات 
وخطوات البحث يبدأ الدارس بالبحث والتحري على ما هو متاح لديه من بيانات: 
وخاصة الثانوية التي تستقي من مصادر عديدة ومتنوعة تمكنه من معرفة مشكلة 
البيضة: 

و هذا الجزء لا بد من التعرف على البيانات الثانوية وأهميتها وإسهاماتها 
المختلفة ومقارنتها بالمعلومات التي غالبا ما ترد مع البيانات ضمن إجراءات البحث 
التسويقي» محاولين بيان المزايا والعيوب التي تتصف بها هذه البيانات. 
وعلن الرهم مخ قن هذه البنانات القائوية فاخ مضادر ها واسعةوصديدة» كاذ 
عن كونها منوعة» وتصدر من جهات موثوق بها وبشكل دوري ومستمر وذلك 
فشكا بالتسية اتخات الحيات السقيية مو هذ اليانات: 

وقد لا يكتفي بما هو متاح لدى المشروع من بيانات ثانوية بل لا بد من الإستعانة 
بجوانب أخرى مهمة» وفضلاً عن ذلك فإن البيانات الثانوية لا بد أن تتكامل 2 
غملها مع الأولوية يفية كال الصورة الى يجب السعي لبا ب البحة الواتخف: 
وا ما سارل هرضة 2هد الك 


الوحدة الرا 


بعص 


: 
د 
/ 


يفي 


الوحدة الرا 


بعى 


أولاً: التعامل مع البيانات الثانوية 

بعد القيام بالخطوات الأولية 2 البحث التسويقي فإن المهمة تنصب على جوانب 
أخرى تمثل 2 جوهرها لب العمل 2 هذا المجال» فبعد تحديد المشكلة والفرضيات 
وإختبارها لا يبقى إلا العمل 4 تجميع الحقائق وا معلومات التي تخص المشكلة: 
وهذه مسألة شافة ومتعبة»› فلا يكتفى بالقول أن البيانات متوافرة ولكن توافرها 
يقترن بالعديد من الأمورء ومن ذلك: 

- غزارة البيانات وظهورها بكميات كبيرة. 

تقست البياثات واخخلاف فصادرها. 

- لا يخلو معظمها من حشو وأمور لا أهمية لہا. 


321 إتصاف بعضها بوحود حالات من الغش وإخفاء الحقيقة› وعدم إعطاء الصورة 


اا 

غير ذلك من انصقات الى تجمل العمل ج هذا لجال ليس علا شكليا وإثما 
داعال إلى ا ان کي ك اها ا اتمه ووک 
إا العف تع ا و و عبرم الحظاء و الو ان رة اا 
البق تتم اساسا على كبر التعامل مع البياخات القائرية هننه والتمرف على 
الصحيح منها دون الخطأً. 


أذكر أمثلة للصعوبات التي تواجه الباحث عند التعامل مع البيانات الثانوية 


ثانيا: استخدامات البيانات الثانوية 

تختلف استخدامات البيانات الثانوية حسب النشاط الذي يؤديه المشروع وبشكل 
عام فإن استخدامات هذه البيانات تنحصر الجوانب الآتية: 
٠‏ تسهم كأداة فاعلة ب2 التخطيط على مستوى المشروع. 


©» تسهم 4 التغلب المشكلات وحلها. 


8 قد وسيلة فاع 2 الإشرات والتقييم. 

إن البيانات التائوية تكرافر هاده ك ميضادرها اة داخل الشروع وخارجة: 
وتظهر عادة بظهور الحاجة إلى إعداد البحث العلمي المطلوب وأجزائه. 
فالظبرورة دعر إل سترظة الوسيلة والطريفالقاهله ج تسين البيانات الأولية 
وتحليلها أولاًء وبعد ذلك يشرع ب2 الاستعانة بالبيانات الثانوية كلما دعت الحاجة 
إليها. 

طن مقهوم التتخطيظ: لقني والواشي يك المشروع فان البياتات الثاتوية نة 
قاعليقها ما دام التخطايط سيعت إلى خد بغ على ها هو مكواف رمن بياثات 
وحشاكق ے مصياذى اللتشروخ وستدلاتة هما قد مد اساسا ف التخطيطاء ودا 
السب :قرش تجديد ا كا البحة و ها وما بقع كن اخراك اد البديل 
أو البدائل فإن البيانات الثانوية تظهر بدرجة مهم جداً وأساسي ما دام البحث لم 
يدخل الجانب الفعلي» وأن حل المشككلة لا يتم إلا من خلال تكملة البحث 
والاستماثة بالبيانات الأولية: 
من جا خاقية فان هاا ت الآولية بعس مايه تحصيلها هان ذلك سيق املا يعطيل 
البياناك الثائوية ودر اسكيا صا كان ا 
فإن ذلك ينعكس اساسا على شرعية البيانات التي تم اسشقلاصها. 
وأخيراً فإن البيانات الثانوية بخ شكلها الكامل أو النهائي يمكن استخدامها 
وسيلة للإشراف والسيطرة علي بحوث التسويق» فعند دراسة العينات مثلاً فإن 
الدقة بك البيانات الكانوية هه من المساكل الأساسية المطلوية: هإن الباحت إا لأحظ 
اق قاين أو تعاوواف بك ية العيسة الس ت خف اها طاته سيا إلى التير 
والتعديل بما يتناسب وطبيعة إجراءات البحث» حتى تكون النتائج فاعلة. وبذلك 
کان اتات الكائوية صخ الس ب نيمات الققاى سشكين الصبورة رة د 
الموضوع. 
فلو لاحظ الاج .4 دراسة هشواكية أن غالبية أغراد العينة هم سن الذين تتراوح 
اعمارهم ييق 20 . 23 ا وه تن 50 من العا لدراسة مواقف السفيلك تجاه 
سلعة تستهلك من الكل تقريباً كمعجون الأسنان مثلاً- فإن الباحث سيلجأ لا 


ل 8 مراحل البحث الت 


1 


محالة إلى تغيير أسلوب العينة العشوائية واللجوء إلى أسلوب العينة الطبقية أملاً ب2 


كيت رضن اهاد من البيائاك ااا 8 عة الاشراف على رقب 
الف الوق 5 


ثالثا: البيانات والمعلومات 

من المهم جدا أن تفرق بين مفهومى البياثات وا معلومات: فالبيانات الثانوية هي تلك 
البيانات المبكرة لبعض الأغراض غير تلك التى تخص حل المشككلة قيد الدراسة» 
فالباحث ريما يختبرسجلات مبيعات المشروع وأرقامه مثلاً (والتي جمعت أساسا 
لآغراض محاسبية وضريبية) لبيان طبيعة مبيعات المشروع 2 مختلف المناطق البيعية 


بك المتطلعة: 
من جهة ثانية فإن المعلومات هي بمثابة خلاصة البيانات» فأرقام المبيعات تكون 
منوعة وكثيرة» ولكن ما يستنتج من البيانات من أن المبيعات ب4 منطقة ما ب4 زيادة 
أو تفص فإنها تمكل المعلومات. 


رابعا: مزايا البيانات الثانوية 
للبيانات الثانوية مزايا عديدة» منها: 
1- أنها تجمع بسرعة وبشكل غير مكلف» مقارنة بالبيانات الأولية. 


2- البيانات الثانوية تمتاز بوفرتها إذ تشمل العديد من المواضيع والجوانب المختلفة 


الوحدة الرا 


بعى 


التى تخص الباحث. 
1 3- با مڪان الباحث أيظيا الختصبول علج سه البيانات من إجراء بحث تقليدي 
,3 بسيط أو عن طريق استخدام التلفون مثلاء وبذلك سيؤدي إلى توفير 2 الأموال 


أو على الأقل تجنب الإسراف أو التجاوز 4 الإنفاق. 


-4 


استخدام هذه البيانات يعتبر أكثر اقتصاداً من عملية تجميع البيانات الأولية 
وتحلياها: وعلى الرغم من أن الاتسياد ف النكافة مو سمة البيانات الخائوية فان 
اللتجكردهوو وا هة يك أن الرقع اللخصيصض والكاقة ترح عد الايصرار 
ك البحث» وليس معنى هذا أن البحث عن البيانات الثانوية يجب أن لا يكون 
فة مهت ذلك أن فاح فا بل عليه أن يدا بالبياناكةالثانوية ار وتر 
#ااستتخدافها إن أن يق المباوكل المسادر ودراسفياء ذلك أن البيانات 
الأوثية اعا اباحت بها نا لم ققق كل ان من النيانات اكا 
اعانا تاا ايها انها رر ماف الصاو والواهيب خا يها 
تصبح مسألة تجميع هذه البيانات من قبل مشروع واحد مسألة غير ممكنة 
وذلك لمحدودية إمكانيات المشروع» وقد سبق أن ذكرنا إن عملية الإستعانة 
انات ا فا مكف کک و تفاش اا کاس انات 
الأوليئة ».من ذلنك شإن مكل هذه الشاريع سين بالات ر النية الختلفة 
والمجهزة لتقديم هذه المعلومات والتي تتوافر بدرجة من الموثوقية ولا يعتقد آنها 
ف ا کو ا اا كبو ا عسي كيه 
بمثل هذه المعلومات. 
أسئلة التقويم الذاتي : 


. أشرح كيفية التعامل مع البيانات الثانوية ؟ 
اهي ادامات البياثات الكائوية ؟ 


. ماهو الفرق بين البيانات والمعلومات © 
. عدد مزايا البيانات الثانوية 


ل 8 مراحل البحث الت 


1 


الوحدة الرا 


بعى 


4.المعايير المقترني بالبيانات الثانوين 


بقنذوها للبياثات الكائوية من آهمية وها تعطيه من فراقد قان البحف عن هذه 


البيانات يقترن بأربعة عوامل أساسية يجب أخذها بعين الاعتبار وهي: 


1. الدقة 


3. عمر وتاريخ البيانات 


4- 1الدقة 

الدقة سمة أساسية للبيانات الثانوية فهي تشير إلى درجة خلو البيانات من 
الأخطاء الكبيرة» وقد يكون من الصعب تقويم الدقة ب البيانات الثانويةء 
ولتحقيق ذلك فإن المقارنة بين المصادر تعد مسألة أساسية» إذ لا يعرف الجيد من 
الرديء؛ والصالح من الذي لا يصلح إلا بواسطة المقارنة. 
ومتى شعر الباحث أن المصادر المختلفة نتائجها متشابهة فإن الباحث يشعر بثقة 
آ بو عاب تدا مه ااك اة و الك ازا كانه انات ماه ها 
البعضن طإنها كد مشكلة للباحت» وعليه فإن الدراسة والتجري لححديد السب دة 
خود الاكمراف: افد هان ممالحة ا ار اه الأتساء جع لاخر 
وقد يلاقي الباحث صعوبة تكمن ب توافر هذه البيانات ‏ مصدر واحد فقط 
يجعله آمام خيارين هما: 


** قبول البيانات بثقة عمياء. 


** أو القيام بتجميع كمية كافية من البيانات الأولية التي يمكن أن توصله إلى 
حالة التأكد التي يقتنع بها. 


فعملية القبول وبكامل الثقة هي مسألة تكتنفها المخاطرة؛ وهذا ما يقع فيه معظم 
الباحثون من أنه أعتمد على مصدر موثوق وأن دراسته وتحليله كان وفق الأسلوب 
الفبلية: مقاسا ما يكف اللسور :هذا من هدح دة زو كط البياثات للعروهبة: 
آ ا حال الام رار يالاات الأولية فان هذة الا ضمية كن فرصل 
الباحث إلى نتيجة وقد لا توصله» وسيكون ذلك على حساب الوقت والكلفة وهذا 
ما يخالف المزايا التي تتمتع بها البيانات الثانوية. 

وتكن ورا ےا ا و اهن ااك امام انات القانويية مين 
مصادرها الأصلية بصورة تكون مفضلة دائماً لأسباب هي: 


# كيف ولاذا تم تجميع البيانات؟ الفرض من جمع البيانات وطريقة الجمع. 


قل ومن جهة ثانية فإن البيانات الثانوية لا تمثل إلا جزءا من مجموع بيانات 


لھ 


كرت كن تحرف ةة البيانات الثائرية ؟ وها هى الضهويات الى قراحة 
هذه العملية © 


2-4 الملاءمة 


هي إشارة إلى أي المدى الذي تتلاءم فيه البيانات مع المعلومات المطلوبة 
لمشكلة البحث» وحتى عندما تكون البيانات متوافرة فربما تغطي العنوان العام 
والمفهوم العام للبحث فقط» لكنها لا تناسب (تطابق) المتطلبات الخاصة بمشكلة 
معينة» فاعلاءمة تشير إلى الدرجة التي تتناسب بها البيانات مع المشككلة؛ ذلك أن 
البيانات الثانوية قد لا تتلاءم مع المشكلة ذاتهاء ولا يمكن الاستعانة بها عند حل 
المشكلة - عكس البيانات الأولية - وهذا ما يلاحظ من عمل معظم المشاريع التي 
تعمل 4 بيئة تخضع لمتغيرات خارجية يجب دراستها والتعامل معها مع احتفاظها 
بأرقام تشير إلى فترات زمنية سابقة يتم الاستعانة بها © البحث. 


ل 8 مراحل البحث الت 


يفي 


4 - 3 عمرالبيانات وتاريخها 
أعتاد الياحذون على استخدام احدث البيانات القانوية+ ظا من أن البيانات القديمة 
هي بيانات لا يمكن الاعتماد عليهاء ولا يمكن قبول هذا المبدأ ب4 أن البيانات 
الغائوية القديمة غير مغيدة ذلك أن آهمية البياقات السايقة تسن على هة 
المرحلة التي عاصرتها. 

فأرقام المبيعات 4 المشروع الواحد مسألة بالغة الأهمية؛ والبيانات التاريخية 
التي يحتفظ بها المشروع تمثل واقع المشروع ونشاطه خلال فترات زمنية عديدة؛ 
فالتباين ب2 البيانات مسألة تعوحس الأسباب التي أدت إلى ذلك» كالمؤثرات 
الخارجية التي كانت السبب المباشر 4# هذه التقلبات فهذه الحقائق وباستعراضها 
بشكل زمني وعلى شكل سلسلة يمكن للباحث أن يستنبط العديد من الأمور. 
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وعمر البيانات مسألة تقترن بعمر المشروع الإنتاجي» فقد يصعب المقارنة بين 
مشروعين بسبب أن كلا منهما يعد بياناته الثانوية ضمن اعتبارات معينة» فالمشروع 
الذي عمره حوالي الخمسين سنة يعد بياناته ب2 السنوات العشر الأخيرة بيانات 
حديثة» ‏ حين يعد المشروع ثان عمره عشر سنوات البيانات 4 أولى سنوات عمره 
اا کی وک کن الاين ووا 

وهنالك مسألة يجب ألا تغيب عن البال مفادها: أن الظروف التي لازمت البيانات 
أكانت طبيعية آم لاء ويقصد بذلك الفترة التي تم فيها تجميع البيانات» فقد 


تكون المجمعة خلال عشرين سنة طبيعية دون أية تباين أو شذوذ ك البيانات»› 
كعدم وجود فترات من الكساد أو التضخم النقدي أو غير ذلك من الظواهر 
الاتشياديه لا ديه تكون البياخات ا خلال ك الخو وت انها قصير: 
مار وال خد يعيب بالعديه مسو لر هر الاقتصيادية ااج و اور على 
البيانات ذاتها. 


الوحدة الرا 


بعى 


4-4 المعقولية 


زخو عامل التخير الواسي اذه رط ر الامقبار قفي حي كط اتخات 
التي تم ذكرها سابقاً ارتباطاً مباشراً بنوعية المعلومات» فإن المعقولية مرتبطة 
مجاشرة فرغ الصدن؛ ولا ايب فن الاح عه أن وقوه وتن قن الصدر 
بق إعطاء يانات تر عة حى تكون قرت إلى الشونية قر الإنكان: وا 
الب قان الحا تقطانب اتد ام واا كدرو اولي الاتات وجعلها ها 
باح لوار والعاكى من نقوليتها الى درط بالدقة إلى هد بيد 

موقف الباحث من الاختلاف 4 مصادر البيانات 

ثمة مسآلة 2 غاية الأهمية تعترض الباحثين 2 مجال بحوث التسويق وهي: 
القائن والاتختلاق ى الاد ر إمظاء اق مغايرة لبعضها اليعكنء وقله ظاهرة 
واک شهدا السار اة إذ يكن القول» أنه على الترقه سن الامكافف 
الاين السنادو قان كلا الصدريع مسحي ك بيا 
هدد عا تن براحت هلى اكفان الحو الثايني دون الخ هذا نا 
دلاخ دورما ف دراسة وتفسير الآرفاء اف اة ل جراب اقتصادية ومن داف 

قد يلاحظ أن الرقم القياسي لأسعار مادة من المواد و2 سنة معينة يختلف 
عن الرقم القياسي لنفس المادة ولنفس السنة ومن مصدر ثان» والسبب 4 هذا هو أن 
الرقم القياسي يعتمد عادة على سنة الأساس» فإذا كانت سنة الأساس مختلفة بين 
المصدرين فمن دون شك أن الرقم القياسي سيختلف كذلك. 
حالة ثانية: المصدر الأول يشير إلى أن الأسر ذات الدخول المنخفضة تنفق حوالي 
6 من دخلها على الغذاء» ‏ حين يشير المصدر الثاني إلى أن الأسر نفسها تنفق ما 
يعادل 131 وليس 36 على الغذاء؛ والسبب الأساسي 4# هذا الاختلاف يعود إلى 
تحدين الس التفقضة الفخل نما يعاد ل 700 رالا اة هيخ تجن الصضيدو 
الثاني حدد دخل نفس الأسر بما يعادل 500 ريال ب4 السنة فالإختلاف يبدو واضحاً 
هتو الحالة 


ل 8 مراحل البحث الت 
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الوحدة الرا 


بعى 


وهنا تظهر براعة الباحث وكيفية اختياره للأرقام والبيانات المناسبة التي سبق أن 
تطرقنا إليها بالفترة الزمنية أو عن طريق معرفة الأرقام الفعلية التي تمثل الحالة 
الواجب دراستها وبأية حقائق ولماذا؟ 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1.. هاذا تعنى دقة البياثات الثانوية ؟ 
لق ها الوه اة 


3 ساهو ان حودة البيانات الكائؤية المرسيط بالصددة 
4 كيف سکن معالحة الالخقلاق و لفان كا مضبادو البيانات الكانو:ة 


5-مصاد رالبياتات الثانويق 
يتم الاعتماد على البيانات الثانوية من مصدريها التقليديين الداخلي 
والخارجي» على الرغم من أن المصادر الداخلية هي الأساس ف هذا المجال. 
ك -1 المصادرالداخلية 
إن عملية البحث والتحري عن البيانات الثانوية تبدأ عادة من داخل المشروع› 
خاصة وأنها تقترن بمشكلة البحث المراد إجراؤه. 
وقد تبدو العملية سهلة لو قام المشروع بخزن البيانات وترتيبها وتصنيفها على نحو 
العكس لو كانت غير معدة إعدادا مناسباً فإن الباحث سيلاقي صعوبة بالغة. 
والصعوبة تكمن أيضأ ب2 حالة الاحتفاظ بالمعلومات بشكل كتابي غير مرتب وغير 
مغد وشكل سليم وون اتواه متاس انات الكو خا المشاريه 
الضخمة التي تحتفظ ببيانات عديدة ومتشعبة عن مواضيع مختلفة » وفيما يلي أهم 


مصادر البيانات الثانوية الداخلية: 


أ. البيانات المحاسبية 

إن البيانات المحاسبية تسهم إلى حد كبير 2 التخطيط المالي على مستوى المشروع 

فلا عن جرانب تخص الضحريية» واعتمادا على نوهية النشاط الذي يؤدية 

توغية العمل وحم توعية الدافم قدا او بالاتجل) وحسي ثوغية السا أو حسمت 

وهكذا. 

ولغرض استخدام البيانات المحاسبية فإن المسألة تتطلب مساعدة قسم المحاسبة ب 

المشروع وضمان تدفق المعلومات على نحو المواد الأولية وضمن نظام معلومات سليم 

ڪفء. 

والبيانات الثانوية المحاسبية يدخل 4 مفهومها: 

" مقدار الخصم الممنوح. 

2 وتكاليف النقل والتحميل. 

" وتكاليف المواد الأولية وغير ذلك من الجوانب المهمة. 

رتت رالياناك المحاسبية آداة عافلة سهم ف مساعدة الإدارة ف الات على العديد 

من المشكلات مثال ذلك: 

© أن الأرقام الخاصة بالمخزون 4 المشروع تساعد 4 تقدير الوحدات التي ستباع 
42 ڪل مرة من مرات البيع› أي أن المخزون السلعي يعبر عنه بأرقام وحقائق 
معينة وإمكانية تقدير الوحدات التي ستباع إعتمادا على الأرقام التي تمت ك 
السابق عن حالة المبيعات. 


الوحدة الرا 


بعص 


© والبيانات المحاسبية تتناول جانباً مهماً من جوانب المشروع المالية وهي ما يخص 
الأرباح» فقد يلاحظ المشروع أن هنالك انخفاضا واضحا 2 الأرباح ب4 السنوات 
الأخيرة من حياته»› فالإدارة لم تقدر على تفهم وإدراك المشككلة بأن نسبة 


مراحل البحث الت 


الوحدات المباعة بقيت ثابتة دون أي تغيير جوهري 2 الحلف الثابتة والمتغيرة 


يفي 


وبمراجعة البيانات المحاسبية وعلاقتها بقوائم البيع فإن المشكلة سوف تتصف 
بالوضوح. 

© ذلك أن القوى البيعية بدأت تعتمد على عملاتها المعروفين (الجيدين) وأهملت 2 
الوق تقب اللتعياكضيق الضكانء اكا كانت أن الس تاكن الكبان 
يشترون بكميات تؤهلهم من الحصول على خصم الكمية- والذي يؤثر نوعاً ما 
على الأرباح بالرغم من حجم الصفقة» أي قللت من الأرباح وبنفس الحجم من 
المبيعات. 

فالبياثات المحاسبية تعد من الخضاد الأساسية والهفة :ب تقويم عمل الملشروع 

ونشاظة نخاضة واثهيشمل جوائ عديدة تخصن ارزو 


فا هى حصسياض البيانات لسالس 


ب. فوائم التوزيع 

تشي ر قرات البيع عادة إلى الاتجاه العام للمبيعات: فصحيع آن نشاط البيع هو 
نشاط خارجي إلا أن البيانات الخاصة بها هي بيانات داخليةء فقوائم البيع لا بد أن 
يكم ها ك جات القتروع ومن بعد فإن بحصياتيا فض وباد الما الاك 
هل هناك زيادة آم نقصانة وآي المنتجات تشهد زيادة أو نقصاً و أي منطقة؟ 


وهكذ ... 


مصدر موثوق به ونابع من خبرة ودراية لفئّة معينة من الأفراد وهم العاملون 2 
المشروع الذي بمقدورهم تجهيز الباحث بالبيانات الأساسية والمهمة» فرجال البيع 
1 مثلاً ونتيجة احتكاكهم بالسوق فإنهم يعطون معلومات مسترجعة تستفيد منها 
1 ااا ك هت الجرافي ضع امهالك اة مل 
3 


الوحدة الرا 


بعص 


- لماذا يود المستهلك شراء سلعة دون الأخرى؟ 


= ناذا تسهد سلعة المشروع إقبالاً ج منطقة دون الأخرىة وهكذا... 

نجد إن العديد من الاستفسارات السابقة عن العمل بإمكان رجال البيع إعطاء 

الأجوبة المقنعة والكافية عنها. 

إن العاملين 2 الإنتاج والقائمين على مهمة السيطرة النوعية بإمكانهم تحديد ورسم 

الجهات الأخرى العاملة. 

د. العملاء 

إن البيانات التي يمكن الحصول عليها من العملاء عديدة ومتنوعة مثل: 

4 فهنالك طلبات الشراء المستمرة من العملاء لمنتجات أو سلع أو أجزاء محملة. 

*** فضلاً عن ذلك فإن العميل قد تبقى صلته بالمشروع حتى بعد الشراء ولفترة من 
المستهلك على بطاقة الضمان (1/414114665©) لاشتغال وعمل سلعته أو الآلة التي 
اشتراها دة سنة أو سنتين أو اكش من .ذلك 

وبعملية بسيطة» وذلك بإعطاء المستهلك بطاقة تضم مجموعة من الأسئلة التي لا 

تحرف كرددا حكن امهالك .ف الإجابة عنهاء مل 

4 من أي محل أو جهة أشتريت ١‏ لسلعة؟ 

7 كيف تعرفت على السلعة لأول مرة؟ 


> سؤال عن العمر والدخل والحالة الإجتماعية وعدد أفراد الأسرة؟ 


الوحدة الرا 


وغير ذلك من الأسئلة المبسطة التى يمكن ذكرها 2 البطاقة هذه» و2 حالة 
الإنجابة فان العلومات كرون مغيدة هذا . 


بعص 


واكلاسكل أن إستعراد اتقام بين الشاريم الحا ع نالتا واا اكان 
هي أكثر العلاقات دواماً و هي سمة تستحق الدراسة» لأن ما ينفقه المستهلك على 
سلعة صفاعية (إنناجية) هو إنفاق كبيرنسبيا وله الآشر الواضح على دغل المستهلك: 


: 
د 
/ 


يفي 


الوحدة الرا 


بعى 


يلجا إل إنواء الشركة او الشروخ الس للع يسان صان السلعة ون ايها 
كلما دعت الحاجة لذلك. 

فى رفسا ته ما بر يالى 9 من الذين يترون السلع الأنبج لاك الور 
يستفيدون من الضمان الذي تمنحه المشاريع والوكالات المصنعة أو الوكالات 
المختصة ببيع مثل هذه المنتجات (كالثلاجات» والمجمدات» والسيارات» ومكائن 
تقطيع اللحم» وغيرها من العّدد والمكائن التي تدخل ضمن هذه المجاميع). 

وقد اتبعت معظم المشاريع أساليب معينة سهلت عملية الصيانة والمحافظة على هذه 
اسع يخيث ان اللنشهلك ا قرم حمل للع إلى كان انها فط ادى 
لخقضن القرش طحمى اا (السلعة) و تاها مقابل اجر شح 

من جهة ثانية فإن هذا الأسلوب (الضمان بعد البيع) هو حق من حقوق المستهلك 
الذي افع جن ليس فيلا من دغلة الشراء هذه السلعة“ضماناً ما اسه وه 
الوقت نفسه فإن المشاريع والشركات تتخذ هذا الأسلوب وسيلة دعائية لبا وهو 
مستوى الخدمات المقدمة والى أي مدى» فقد ثبت 4# فرنسا أن المستهلك يفضل 
مستوى الخدمة عقب البيع على السعر المنخفض وبدون ضمان للسلعة. 


كو يفون العاف مدن للدلونات السو شي 


ه. البيانات الخاصة 
ومن الطرق الحديثة والفاعلة 2 الحصول على البيانات الثانوية والتي من خلالها 
مف كديب كين اك كن رعا سن اا اها اة مكلا على ار 
السلعي 847 0046)) الذي أخذ بالانتشار 2 معظم الدول الصناعية المتقدمة وعلى 
وفق أنظمة عالمية معتمدة. 


فالأرقام الموجودة على غلاف العبوة أو السلعة تفسر وفق نظام عالمي متكامل» إذ 


تشير الأرقام إلى جوائنب عديدة منها: 


> قفا البكناغة (اليلد الفدم): 

فالأرقام تبين هل هي استهلاكية غذائية آم غير غذائية؟ 
- فضلاً عن الرقم الصناعي هناك رقم أخير يستخدم للفحص. 
فهنالك العديد من الأنظمة العالمية كنظام Universal Product Code (UPC)‏ 
character Recognition (OCR)‏ 0811641 وغيرها من الأنظمة المستخدمة فمثلاً 
نظام (008)0) يستخدم 2 معظم أسواق تجارة الجملة وهو كالآتي: كل منتج 
(سلعة) لہا رقم مركب وخاص. فعلى سبيل المثال فإن الأرقام الخمسة الأولى تمثل 
الصناعي الذي صنع السلعة» والأرقام الخمسة التالية تمثل منتجات معينة. 
وهمالف ا ا خر عدو هما لكر مدقا احا ,ا 

أسئلة التقويم الذاتي : 


ما هى المصادر الداخلية للبيانات الثانوية ؟ 


اکر التجواكب)الى ت الاك اا اة ا رن 
ها اكقضيزدالبياتانت الكاصة؟ 


ك -2 المصادر الخارجية للبيانات الثانوية 


المصادر الخارجية للبيانات الثانوية كثيرة وتختلف باختلاف النظام الاقتصادي 2 
اليلد الواحد» ومن هذه المصادر: 


أ. المصادر الحكومية 


الوحدة الرا 


بعص 


وهي أكثر المصادر ثقة» إذ يتم الاعتماد عليها ب4 معظم الدول المتقدمة اقتصاديا 
بشكل عام والدول النامية بشكل خاص» وغالباً ما تقوم الدولة من خلال الوزارات 
مكلا يميم البياتات وحفظيا والس ةة متا ف الدراسات والب وة 
والاستشارات» كقيام وزارة التجارة بتدوين ما يخص عدد وكلائها ب الصين 


مراحل البحث الت 


يفي 


الوحدة الرا 


بعى 


موزعة حسب المناطق› :وما ثم تحقيقة من مبيغات سلف جس المناطق؛ أو حسب 
السلعة آو خا وع الوكالة مذ 

أو قد تتضمن اللعلومات هذه بحقائق عن الاسغيراد والتصدير لحطف السلع الث تشو 
باستيرادها الدولة»› أو التي تصدرهاء وما الجهات المستفيدة وعبر فترة من السنوات» 
ومكذ | الخال يها بخص معطم ارز ارات لتقم بذك 

ولعل الجهاز الركري لاتحضا من اهم الدعاتم العتيدة 23 معظم يدان العالم 
0 حاععاً للعديد 0 ولمختلف الجهات» Sy‏ 
اللضادر اا اتو ا هما لاحضاءات تشو 


ب. مصادر غير حڪومية 

لا ب يتحرط ان تهوم الدولة يمل طم لهي + قفد . تقوم بالعملية هذه جهات أخرى 
حالجهات النقابية مثلاً اذ تتولى هي عملية تجميع البيانات ثم جدولتها وإعدادها 
حتى تكون جاهزة عند استخدام المستفيدين لہا. 
وهنالك أشكال عديدة من الصعب حصرها مثل: 

إتحاد المنتجين لمادة معينة يتولون هذه العملية كما يلاحظ 2 فرنسا من خلال 
اتحادات منتجي اللحوم والحليب ومشتقاته› أو مز منتجي الفواڪه والخضروات فهم 
يقومون بتجميع البيانات عن المواد الت تقض هنك اعات ت سرف إمكانية 
الاستفادة من هذه البيانات»ونشرها 4 نشرات دورية أو غير دورية ية أو تجهيزها 
تلم دين کا بان مكلا آو عند + تقدير الطلب لفترات زمنية قادمة. 

وقد أنشئت ب العديد من الدول الصناعية والأوربية بشكل خاص مجالس 
آخر ڪالبطاطا› أو اللحوم كما هوالحال ے2 بريطانيا عندما ظهرت مجالس 
عديدة لمساعدة المنتجين 2 اقتناء مثل هذه البيانات التى تعررّف المنتج أين ومتى 
وكيف يبيع منتجاته و أي الأسواق» داخلية كانت آم خارجية› ويصدر عن هذه 
المجالسن رالمات نشوات دورية قم ملخصضا الاق المعدح بحا مع دراسنات 


تستفيد منها العديد من الجهات. 


ج.النشرات 

هذا المصدر يعتمد أيضاً على طبيعة البلد الذي تصدر عنه مثل هذه المطبوعات 
والنشرات التي تسهم إسهاماً فاعلاً ب4 الحصول على البيانات الثانوية» بما ب4 ذلك 
ات دو ك ل و ااا ا اة و لكي رداك عن الاد 
ال 
فكما ذكرنا فالحضول غلى بيانات دقيقة وفاغلة فإن البيانات:الأولية هي الاجا 
الأساسي لذلك» لأنها أكثر شمولية وحداثةء وأن البيانات المنشورة 4 المجلات 
والجراكد والصحف مثلاً قد تأخذ الطابع الإنشائي والصحفيء وأن تفسيراتهم 
و ف لتك وح متي اة كينالك مساو ا ات يقل هذه 
الخاد ومن مت ااا 


اذكر أمثلة لمصادر حكومية» وأخري غير حكومية للبيانات الثانوية ؟ 


© الدوريات المتخصصة 

وق ورياك تحص بوصو بغرن يل عد كمي باالخضيصن العام ولي بصي 
بالتخصص الدقيق» فمثلا مجلات تختص بالعلوم الإدارية والاقتصادية بشكل عام: 
كما بلاحط لاف نظ العدين من الخلؤاف والدورياك الاد بالل العريية : رالات 
أخرى متخصصة ببحوث التسويق مثلاً أو بالتوزيع أو السياسات آلسعريه» ولا تنشر 
الدراسات 4 مجال تخصصها الدقيق. 

وده التدؤريات يدها ال حد يفين النالحكون والتخصسبوة ك الدراسنات هذه 
وذلك لأن أداء البحوث كان بشكل علمي» كما أن قبوله للنشر لم يأت إلا بعد 
موافقة لجنة مختصة تهمها سمعة الدورية والمحافظة على مستواها العلمي» وعليه 
فإن النتائج تمتاز بالموثوفية. 


ل 8 مراحل البحث الت 


1 


الوحدة الرا 


بعى 


© المجالات 

و رک بع او ا الا الكيرى شير الفيدق بلي 
إعطاء صورة سريعة عن حالة من أالحالات› أو لتقديم دراسة مبسطة مدعومة بأرقام. 
»النشرات الخاصة 

ويقصد بذلك منشورات يبذل بها جهد واسع وكبير وتختص به جهات معينة. 


»الجرائد 
من الوسائل المهمة ‏ عرض الحقائق والمعلومات التي تخص رجال التسويق خاصة 
يما يساق ات الا سار امرف والطلب رر ارقم التبا ةوا سار المسرت 
وغير ذلك من الأمور المهمة» والملاحظ أن التخصص 2# الجرائد صفحة مميزة 2 
الوقت الحاضر. 
قن وو ارا دعا قم اصن عقولا 2 مجو اا مو حواني عديد: 
اسا وا رف شير فلك من اتا واو د مهما هوا 
الراك اخ مكايا" بذ حاتي نهدن من اناي ا فال هرا كن د 
يوميا تعطي صورة واضحة عن أسعار اللحوم ومكان توفرها و4 أية أسواق وبأية 
كميات والنوعية المستوردة وهكذا فإن هذه الجرائد ابم سكن كبير وتوم 
على تطاق واسبع ووضم الفتراء يرا سمط عن له ضام بالسلدة أو ON‏ د غلبا مان 
أسعار هذه الجرائد مرتفعة WEE‏ لأسعار الجرائد العامة. 

وَغَانبَاً ما تلام الإعلاتات عن اح الى تخس هموضوع الجريدة» وقد تتتاول 
الجريدة مواضيع ودراسات مختصرة وخبرية فقط عن مشكلات معينة 2 السوق. 
»الكتب 

تعد الكتب بمثابة المراجع المهمة التي يعتمد عليها ب4 البحث العلمي خاصة 
وأنها تتناول جوانب نظرية معينة» جع التطوق إلى و ا 
معينة» ولكن لا يمكن الإعتماد كلية على الكتب لكونها تمثل فترات زمنية 
سا وقد تستغرق فترة من الوقت بين إعدادها وطبعها 2 وقت تشهد فيه 


الأمور تغيرات عديدة وتقلبات واضحة. 


و تكون ا اک کا كك رک رحا ماخ مدهي حيظى انات کا اک 
فاكدة وقاغلية وذالك كوا بيانات اة 
© التقنيات الحديثة 

لقن تمك التقريات انح ويخاصة الالكدرونية کے وی الان قا 
وبيانات متنوعة وفاعلة» يمحن الحصول عليها وفق معيار الدقة والسرعة» 
والتخصص الدفيق» رقمية وغير رقمية» محدودة أو مفصلة وغير ذلك من الاعتبارات 
الأخرى وعن طريق شبكات المعلومات المختلفة التى باتت متاحة ومتوفرة لدى 
مختلف الجهات والأفراد ے البيئة الواحدة كالحالة التى تشهدها شبكة الانترنت 
عالمياً وما عكسته من نتائج إيجابية 4 هذا المجال. 
© مصادر منوعة 

وهذه المصادر عديدة ومنوعة ولا تخضع لنهج واحد» فقد تكون المصادر تلك 
الس دها فر كر البجحوت الحضافدة رق الاه انظيية والجايعات أو الوسسات 
العلمية» ولا ننسى أيضاً أن النشاطات الفردية والتحري الشخصي قد يحقق نتائج 
جيدة ولو على مستويات محدودة» إلا أن مدى اعتماد ذلك فيه وجهة نظر. 

الذي ذڪرناه عبارة عن أسس عريضة لطبيعة المصادر العلمية والعامة التى 
يعن عليها ك الحصضول على البيانات الكائوية» كلك أن الاين يبدو واطها بين دولة 
وأخرى,» وحسب ما هو متوافر من إمكانات ومؤسسات علمية وإنتاجية لها القدرة 
على التعامل مع الحجم البائل من المعلومات» فهنالك وكالات الإعلام التي تعمل 
تدر مم زرا ا ا البياقات الطلوية 


كما أن نشرات تجارية مختلفة قد تصدر عن غرف التجارة المختلفة 4 البلد الواحد. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


. ما المقصود بالمصادر الحكومية للبيانات الثانوية © 
. اذكر الجهات غير الحكومية التي تتولى مهمة تجميع البيانات. 
. ما هي مزايا الدوريات والمجلات المتخصصة ؟ 

. عدّد مصادر أخرى للبيانات الثانوية. 


ل 8 مراحل البحث الت 


دما |1 


6-الخلاصن 


ها قد وصلنا لنهاية الوحدة» لنستعرض أهم ما جاء فيها من موضوعات: 
بدأنا بشرح خطوات البحث التسويقي التي تشمل تحديد الأهداف 
وخا اة | اكفاك من خلال حك البياناك الفائوية. واكافحطة: 
وإجراء المقابلات غير الرسمية» بالإضاقة إلى القيام بالمسح المنهجي والبحث 
التجريبي» ومن ثم عملية التحليل وتقديم التقارير. 
ثم انتقلنا لمناقشة محور البيائات الثانوية: شرحنا كيفية التعامل معها: 
واستخداماتهاء والفرق بينها وبين المعلومات» مزاياها والمعايير المقترنة بها مثل 
الدكة واخلقيمة والمعقولية. 
أيضا تناولنا مصادر البيانات الثانوية» وهي نوعان خارجية وداخلية؛ المصادر 
الداخلية تشمل البياتات المحاسببية» هوام الترديم: العافلوق : والعملام: 
اا 
أما المصادر الخارجية فتشتمل علي مصادر حكومية» وأخرى غير حكومية› 
بالأفسافة ال الراك والنووروياك اتتهه واأكاات والجراكد: 
والكتب» والتقنيات الحديثة» وغيرها. 


تأهل ق اميق هيعيا ك لتطويريها :+ 


7- لمحت مسبقي عن الوحدة الد راسي التاليت 


عزيري الدارس 000 


الوحدة الرا 


2 الوحدة التالية نناقش البيانات الأولية وأهميتها 2 البحث التسويقي» إذ أن 
الدراسات التسويقية أخذت صفة البحوث الميدانية» لذلك لابد من معرفة 
كيفية استنباط الحقائق بالطرق العلمية» خاصة وان بحوث التسويق تتعامل 
مع البيئة المحيطة بالمشروع» وهي تتسم بالتغيرات المستمرة. 


بعى 


8-إجابات التد ريبات 


تدريب (1) 
الشوكن نين إحرا ءات الا م ا درن اسان اال لكين 
واتجاهاتهم نحو المنتجات» بالإضافة إلى تسجيل تعليقاتهم وملاحظاتهم حول 
الجوانب التسويقية الآخرى مثل التوزيع» والترويج» وغيرها. 
تدريب (2) 
الخطوات: القن يمكن أنباعها الاب فلي نشكلات البح التمويدي : 
© ادام الاس أا يح س 
٠‏ التخطيط للعينة. 
ه العمل الميداني. 
تدريب (3) 
من اترات ال تراجه ابات عفل التعامل :مع البيانات القائوية + 
ف خزازة اليافت وظيورها بات كي 
© تشتت البيانات واختلاف مصادرها. 
©» بعض البيانات ليست ذات أهمية. 
١‏ وجود خالات الغش وإشفاء الحفيقة. 
تدريب (4) 
بكو تمر الد ف انات اقا هن ق اغا ن اا ا 
الما نات دوفن الصغويات الى تواجه هذه العملية: 
١‏ :قبوق:البياكات را كا رهی اة ي الخاطرة: 
١‏ الام ري كمي كاف هن البيانات اعرش الوصول لحا من الاك 
تدريب (3) 


البيانات التي يمكن الحصول عليها من العملاء كثيرة ومتنوعة مثل معرفة محل 
الشراء» حيفية التعرف علي السلعة» والعمر»و الدخل» والحالة الاجتماعية› وعدد 
أفراد الأسرة وغيرها. 


ل 8 مراحل البحث الت 


يفي 


9-مسرد المصطاحات 


البحث التمهيدي 12564711 Exploratory‏ 


عبارة عن مجموعة من الإجراءات غير الرسمية يجب القيام بها للتعرف علي 
السوق قبل إجراء البحث النهائي. 
البحث المنهجي Formal Survey Research‏ 


سو اك التق يتطلي ترم آداة الح وخطا العيحة وضدلك العمل 
الميداني. 

البحث التجريبي :125647 Experimental‏ 

يهدف هذا النوع من البحوث للوصول إلى ما هو آبعد من قياس آراء واتجاهات 
السوق المستهدفة؛ ويسعي إلى قياس السبب والنتيجة. 

الدقة (10211140ر 


سمة أساسية للبيانات الثانوية تشير إلى درجة الاعتمادية على البيانات وخلوها 


ا ملاءعمة Suitability‏ 


إشارة إلى مدي توافق البيانات المتاحة مع مش كلة البحث› ومدي التطابق مع 


0 -المراجع 


1. عثمان» عبد الرحمن احمد» مناهج البحث العلمي وطرق كتابة 
الرسائل الجامعية» الخرطوم: دار جامعة أفريقيا العالمية» 1995. 
2. سعيد» هناء عبد الحلي» إدارة التسويق» القاهرة» 1993. 
3. عطية» مجدي طه» التسويق الوصفي والتحليلي» القاهرة: المطبعة 
العالمية. ‏ 1988. 
. كنيرء توماس» تايلور» جيمس »› تعريب عبد الرحمن دعاله بيلة؛ 
بحوث التسويق " مدخل تطبيقي"» الرياض: دار المريخ للنشر» 1993 . 


الوحدة الرا 


بعى 


Tasa Lad) CIDI عي‎ gO ae |e 


1.الأهداف ES AOE REE‏ 
2. مصادر البيانات الأولية oS‏ 
2 1 صفة البيانات الأولية yT‏ 0 
2 2 الدراسات المستخدمة للحصول على البيانات الأولية 
3. التجارب الميدانية والمختبرية 0 


25 أنواع التجار E E O‏ 
3 تصميم ما بعد التجرية. SS‏ 
3 تصميم قبل القياس وبعده O‏ 

53 تصميم قبل -بعد مجموعة المراقبة E E‏ 


4. طرق تجميع البيانات الأولية 01111111111110101106016161616161661616161610106000 


4 الاتصال الشخصي ا O‏ 
4. 2 الملاحظة (المشاهدة) A‏ 0 


5. أساليب تحليل البيانات yy‏ 
1.5 اختيارات وجود علاقة أو ارتباط بين متغيرين أو أكثر. 


5 اختبارات وجود إختلاف بين متغيرين أو مجموعتين من الأفراد أو 


المشاهدات أو أكثر 00 
6. الخلاصة O‏ 
7. لمحة مسبقة عن الوحدة الدراسية التالية 500 
8. إجابات التدريبات OOO‏ 


الوحدة الخامسة 


البيانات الأوليت وأهميتها في البحث التسويقي 


الوحدة الخا 
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7777 البيانات الأوليت وأهميتها في البحث التسويقي 


1- المقدمنس 


1 -1تمهيد: 
عزيزي الدارس : 
مرحباً بك 2 الوحدة الخامسة من هذا المقررء التي تأتي بعنوان ( البيانات 
الأوليئة واهميتهنا + البحف التسويفي ): تتطرق من غلاليا إلى كيفية اسشباظ 
الحقاكة بالطرق الحاميةة بقاضة وان الف ر اسات الويف آخذة البسوئ اللندائدة 
للك لايد من دراس البيكة التحيطة التي قش بالكثير لشن 
تحتري الوحدة علي آربعة اشام رقيسية كينا بقح مصادن البيانات الأولية مكل 
البحوث الاستكشافية التي يتم إنجازها عن طريق دراسة الحالةء والدراسة 
الممسحية؛ أما المصدر الثاني فهو الدراسات السببية» وأخيراً التجارب الميدانية 
وار 
كا القسه القانى تتفل أناقضة إتواع التجازب الش تضم خمسة أخواع اساسية 
ترا سن الي الو( هه قا نحي ا إلى الأكدر هبي ( ی 
مجاميع التجربة ). 
تتناول طرق تجميع البيانات الأولية التي تضم الملاحظة بواسطة الوسائل 
الشخصية وة والإضافة إل الاتصال الق شن يكن فخي اونش طريق 
الاقف أو البريد: 
أخيرا تافل مم أساليب تحال البياكات هنانك هده من الأنشطة والعدرييات: 
وأسئلة التقويم الذاتي نأمل أن تساعدك علي الفهم والاستيعاب. 


مرحباً بك مرة أخري عزيزي الدارس 2 ثنايا الدراسة ومحتوياتها وها نحن 2# رحاب 
الوحدة الخامسة: 


1 -2 أهداف الوحدة : 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادراً علق أن : 
. تشرح مفهوم دراسة الحالة والدراسات المسحية. 
- تغرف البحوث السببية وتحدد اليدف منها. 
TS‏ 


. تشرح طرق تجميع البيانات الأولية. 


2: مصاد رالبيانات الأوليت 

2 هذا القسم سيتم التطرق إلى البيانات الأولية» وأهميتها 2 البحث 
للباحث من أن يستنبط الحقائق بمختلف الطرق العلمية التي يمكن على ضوتها أن 
يحدد مسيرة البحث التسويقي. 

بما أن بحوث التسويق تتعامل مع البيئة الخارجية المحيطة بالمشروع» وهي تتسم 
بالتغيرات المستمرة من فترة لأخرى»؛ نجد أن الدراسات والطرق المستخدمة 2 
ال ا اليانات ت مع فض تاه اها اتا ها 
كبا نيف القظرق إلى خب البياناث الآولية والتراستات السهفدية ك مانا 
فا عبن اة الشاكية وكا و اا ا وا وا اف وا 
الاتصال الشخصي والملاحظة وما يتفرع عنها من طرق عديدة. 
2 -1 صفة البيانات الأولية 

تا البياكات الكاثوينة مخ الأهمية ها بنا تق ها اعتشنادا أساسيا 
وفاهلذ » آنا البياتات الآولية كاتا دين هن البياتات القائرية» ك أن الأزلية طهر من 


الوحدة الخامسة 


البيانات الأوليت وأهميتها في البحث التسويقي 


الوحدة الخا 
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مشروع البحث والمنطقة من هدق معين» فالبدف من تجميع البيانات الأولية هو 
الإجابة عن الأسئلة التي تظهر ‏ مشككلة البحث. 

فضلاً عن ذلك فقي حالة عدم تناسب البيانات الثانوية مع هدف البحثء فإن 
البيانات الأولية تظهر فاعليتها 2 هذا المجال. 

وإذا كات طرق امول على البياكات الثاكوية مهد ومن خاد كد يحب 
حصرها ب4 بعض الأحيان» فإن الحالة تختلف إلى حد بعيد مع البيانات الأولية التي 
2-2 الدراسات المستخدمة للحصول على البيانات الأولية: 

إن البيانات الأولية بشكل عام يمكن الحصول عليها من خلال استخدام 
نوعين من أنواع الدراسات العلمية وهي: 
- الدراسات الوصفية 

يمكن تحديد مفهوم الدراسات أو البحوث الوصفية بأنها "تلك البحوث التي 
تصمم لكي تعطي ملخصا لبعض الظواهر السلبية عندما تكون الفرضيات مجرّبة 
ومنظورة ے2 طبيعتها"» ذلك أن الباحث يحاول وصف حالة من الحالات التي يلمسها 
أمامه ويلاحظ نتاتجهاء أي أن عامل الحس بالمشككلة يبدو من المسائل التي تجعل 
والبحوث الوصفية يمكن إنجازها من خلال: 

دراسة الحالة. 

الدراسة المسحية. 


آ. دراسة الحالة 


بخص مهو دراسة العالة 2 كوته وصها وتحتيلا شاملا لوقف مين 
فة ااا من دراس الحالة ن الحسول عا معان اا علويلة من 
الأرقام والحقائق» فضلاً عن مقابلات عديدة مع الأغراد الذين لبم علاقة بالموقف أو 
تع کی نا علق ا ر اسم نهف ر ا الكانة ان 
هنالك العديد من الأمور يجب أن تؤخذ بالإعتبار» فليس بالضرورة أخذ كل 


الا در اا وا اكا ماقف مح لاف أن كرا 
الحالة تتوافق إلى حر بعيد مع السلع الإستهلاكية بعامة والإستهلاكية الغذائية 
بام قفاوف كا كل طف من التاق رخفت عن القاطق الأخرى جا 
مركباتها وعناصرها ومقوماتهاء فقد تكون مادة غذائية معينة مقبولة 2 مجتمع 
مدين كاحين لا تلش ثفن القبول ك مجتمغات اخرى» قدراسة الخالة للسلعة وه 
كل سوق من الأسواق له خصوصية معينة قد لا تناسب السوق الأخرى. 

يلاحظ هن ذراسة الحالة آن الأغعتماد على الظروف البيقية له الأكالواهه د 
الروائسنةه رفا صن ك ساق رة ادر اميه ابا تسيو صر مةه كا صن 
اختبان اة المراد دراستها فإنها جدية بالامتماء» إذ آن البحث هن يظه سن لتا 
ارو هل ا و أن أده الا كان اا :واا و عنم اجار 
الصائب للعينة ومن أي نوع وما الحجم المطلوب والمراد من العينة ذاتها. 

كما أن طريقة الاتصال بالمستهلكين أو العينة الممثظة ب4 المجتمع هي أيضاً 
تحتاج إلى طريقة مناسبة وأداء فاعل» فقد يوصي الباحث بطريقة اتصال معينة: إلا 


أن الطريقة هذه غير متوافرة 2 المجتمع أو متوافرة ضمن مقومات محددة نسبياء 
كأن يكون الاتصال بالباتف للعينة موضوع الدراسة:» إلا أن غالبية أفراد العينة لا 
تتوافر لديهم أجهزة الباتف بغية الاتصال بهم. 
ب. الدراسة المسحية: 

وهي طريقة من طرق تجميع البيانات كاستخدام الباتف أو المقابلة الشخصية» 
أو البريد أو أية وسائل أخرىء؛ وذلك عندما يلجا الباحث إلى دراسة ظاهرة من 
الظواهر ممعرشة ارقف الفملية للهاك مكلا راكد بن أقوالة بدلا سن 
الأعتماة على مااقاله الأكرون. 

يلاحظ ب الدراسات المسحية أن الباحث يلجا إلى اختيار الوسيلة للاتصال 
وتمضيوها دراه مناسيا من الأسكلة انكفيلة ها الدراسة ب غاا منا وة هة 
الحسبان العديد من العوامل 2 الدراسات هذه كالعمر والحالة الاجتماعية والدخل 
وغير ذلك من العوامل والمقومات التي تنعكس على نتائج البحث بحد ذاته» وذلك 
عند معرفة المواقف الفعلية والأسباب الكامنة وراء ظاهرة من الظواهر 4 السوق» 


الوحدة الخامسة 


البيانات الا 


وليت وأ 


يتها في البحث التسويقي 


الوحدة الخا 
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يتها في البحث التسويقي 


الى تمكن الإدارة العليا فك اتخاذ القرازات المناسية. 


قاون بير فنا ةا لطا وا درا نات السحية كمضا النياناث + 


ج. الدراسات السببية (العلاقات) 

وهي 4 البحوث الاستكشافية غالبا ما تكون غير مقنعة عند متخذي القرار 
الذين يتعرفون على وفق النتاج التي تم الحصول عليهاء فضلاً عن معرفة أن هنالك 
متغيرين لأحدهما علاقة بالآخر فإن من الضروري أن تكون هنالك ثقة عالية بأن 
للقيو الاس ف مكبر واحن هو السبب أو الوقن الفعلي اتف ر الحاسل = افير 
الآخر. 

هالضحرت السنيية عبار عن بحر لا فرهيات مه دة رة تم 
أساساً لإعطاء أعلى مستوى من الفهم والمعرفة يمكن استخلاص على وفق شروط 
معينة تؤدي إلى استخلاص آخر ما يمكن حدوثه أو تغيره. 

كادف من الدواساف والبحوث اة هر لتعدين معنا إذا كانت العلاقة بين 
السبب والتأثير قائمة بين المتغيرات» ولبذا فإن أحسن دليل يمكن الحصول عليه من 
وجود علاقة سببية بين المتغيرات هو بواسطة المنهج التجريبي. 

وتكن قشل النجوت السسية من كاذل :دراسة الغير ان امترات شير السسن: 
التي تؤثر بجملتها على متغير معتمد معين: وهنالك حالات تسويقية عديدة لا تحقق 
تكاكجها بشكل إيجابي وفاعل الأ من خلال دراسة الملاقة السيبية بين مخف 
المتغيرات. 
فكل من الصف وجرن الاق السيبية والوضشية قان جن الناشف بك هة 
استنباط بعض الأمور والظواهر التي يتكرر حدوثها بنفس الشكل بين فترة وأخرى 
عن امور دف هتر ومتية سنايقة» .وشهذان النوهان مع البحوت يتان ضمح بجوت 


ا ا ا 
ذلك: 


> أين اشتريت السلعة؟ 

> لماذا اشتريت السلعة (السبب 4 الشراء)؟ 

> من الذي أشترى السلعة؟ 

> كيف تم التعرف بالسلعة؟ 
والشكل التالي يمثل نموذجا للبطاقة المستخدمة 4 استقاء المعلومات الضرورية عن 
السلعة المشتراة. 


الوحدة الخامسة 


قم 
2 
3 
1 
52 
1 


الوحدة الخا 


مسر 


البيانات الأولييّ وأهميتها في البحث التسويقي 


الشكل التالي يمثل نموذج لبطاقة المعلومات 


عزيزي المستهلك/ المشتري 
حتى نتمكن من تقديم الخدمة بشكل أفضلء الرجاء الإجابة عن الأسئلة الآتية: 


ضع علامة(۷) أمام ما يتناسب مع رأيك الشخصي حول السلعة التي اشْتُرِيّت من قبلك. 


شتريت السلعة من ١‏ )المخازن المركزية ( )البقالة 

( ©)التعاونيات ( )أماكن أخرى: أذكرها. 
لاحظت السلعة لأول مرة 2( )الإعلان( )داخل المخزن 

( )الدليل التجاري ( )أخرىء أذكرها 
المشتري هو:( )الزوح( االزوجة( )كلاهما( الأولاد 
أحد الأقارب( ). 


انسجام القناعة مع: 


السفر 


ماهو الوق مخ إجراء الدواساث السيبية ؟ 


3. التجارب الميد انيت والمختبريت 


يقصد بالتجارب الميدانية أن التجربة تخضع وتتم وفق مقومات طبيعية» عڪس 
التجارب المختبرية فإنها تخضع لظروف ومقومات معينة مثل التحضير والإعداد لبا 
مقدماًء ففي البحوث الميدانية (الحقلية) فإن البيئة وبمؤثراتها وظروفها المختلفة 
تكون العامل الأساسي 4 دراسة الظاهرة» و غالب المتغيرات التي تضمها البيئة هو 
متغيرات لا يممكن السيطرة عليهاء فهي تعكس حالة من الحالات السببية وعلاقة 
بين المتغیرات تمت بشكل طبيعي دون أي تدخل جوهري من الباحث مثلاً» ولبذا 
السبب فإن البحوث الحقلية تمتاز بالصلاحية (شرعية) على وفق الظروف الخارجية. 


كني و اسا موقت دياك تدا اة جدسةة وخ سعليا الاس ةد 
السوق» فإن تصرف المستهلك سيكون موضع دراسة الباحث» فيلاحظ أن العديد 
من المتغيرات لا يممكن السيطرة عليها والتي يمكن أن تغير من موقف المستهلك› 
كوجود السلع البديلة» وأسعار السلع الأخرىء ودخل الفرد وذوقه وغيرذلك من 
المتغيرات التي تترك أثرها على قرار المستهلك. 

أما البحوث المختبرية فهي سمة فاعلة 4# الوقت الحاضرء أو من خلال هذه 
البحوث: فإن إمكان القاقم على البح استخدام قياسات دقيقة لبيان العلاكة 
ارا و رهد تيف حرس دنا إلى الشول أن البسوت اا 
صلاحية وصحة داخلياًء وسبب ذلك أن الإشراف على العملية وتنظيمها يتم من 
خلال الباحث أو مجموعة العاملين ي الحقل المختبري» فالتعرف على صحة إدعاء 
الشوكات شن ية ومكونات انشا لا يكن إثباها سن خلال السرا 
الحغيرية "ال قياس كما الغلاف وتوفيقه وظيرذلك من الظواهن الس يكن 
اتم ا ما ا السيت هاج الاي الخغرية به اة 
د اوک 

قن فقت التحارب والدراسات اليد اة فاعليتيابة صدق إذعاءات العديد سن 
الشركات حول منتج معين أو من خلال التعرف الفعلي والواقعي لسلوك المستهلك 
ولقامة اتر إظامة فاع ومفيدة: 


الوحدة الخامسة 


البيانات الأوليت وأهميتها في البحث التسويقي 


3 -1 تصميم التجارب 

هي نوع من أنواع البحوث التجريبية التي تقوم بها الجهات المسؤولة عن بحوث 
التسويق لبيان أثر عامل معين من عوامل أو مجموعة من العوامل الأخرىء فغالباً ما 
تخد بض الوسائل الحي من شانها آن تكون غاملاً مهما بذ التاقير على 
سلوكيات المستهلك» فالتغيير .4# طبيعة الغلاف الخارجي وشكله أو استخدام 
الأعلاق رقب ر ذلك من الوسباكل التن من شاا أن توكو على سارف السفيللة ودوافقة 
ومستوى إدراكه. 

لحن هن لا لكتفى بالاشارة إن أن مده الوسائل با لاخر الجا أو انسل 
مالم يتم خت بيان أكرها بالتجرية العملية الى كبين طبيغة وفاغلية التؤكرات 
الستكوي ك التجرية قا يحل :3 الشوق من ظواسر ساوكية هري سواء 
اا ايداف اسليزة ها هر الاسحنيلة لكي الروك يفخن الاح الأسالسة 
المرفظة اسا ما ازوف عو ظتاقم الا فك ين اخ سي هن السعن 
ولكن قد يتبين من دراسة التجربة أن التصميم الخارجي للغلاف كان سببا مباشراً 
يذ فة الخالب علق السا أو خنفة وهككذا فيما يخصن اللتثيرات الأخرى. 


عن طريق التجارب يمكن تجميع البيانات الأولية واستخلاص النتائج حول 
ظاهرة من الظواهر بدراسة المتغيرات. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


ا لقنو تراه اة 
كرف البيضول على الماك هة البتخدام ا اة 


كيك تق الدراسات المسحيةة 
. اشرح مفهوم البحوث السيبية. 
. ما الفرق بين التجارب الميدانية والمختبريةة 
. ها اللقصود بتصميم التجارب؟ 


الوحدة الخا 
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2-3 أنواع التجارب 
هنالك العديد من التجارب العملية التي تقسم إلى خمسة أنواع آساسية» وهي 


لاسن ات ام اميه هنا يسن الععرية! إلى اا كر تيد الشف 
يدواشة الأريعة جات وفن الجديرناكلاحظة أن الباحث يود قياس الاح لير 
(و) أو مجموعة من المتغيرات يمكن التعامل معهاء ولتحقيق ذلك فإن الباحث سوف 
يرغب ب الإشراف والسيطرة على المتغيرات الأخرى التي يمكن لبا أن تؤثر على 
الا ورن مله السار هة نيس بإ كانه القول اا متمد ةن على اتج 
قياس. 
3 -3 تصميم ما بعد التجرية 

كرا فو وات من لخر إن ا این يسوم د مني ام حاار 
ألسببي على مجموعة تجريبية» ولكن بدون مجموعة مراقبة. ولا بد من الإشارة إلى 
مفهوم مجموعة المراقبة تلك التي يتم اختبارها 4# التجربة ودون استخدام العامل 
المتغير التجريبي عليها ؛ وذلك بغية مقارنة نتائج هذه المجموعة مع المجموعة الأولى 
التي خصها العامل المتغير التجريبي. 


ففي الحالة المشار إليها أعلاه فإن التجرية تأخذ الشكل الآتي: 


المجموعة التجريبية 
> قبل القياس )9و1( 
- استخدام العامل المتغير التجريبي نعم (ص) 
ك يعن القياسن-  )١‏ نعم (و,) 


يلاحظ دوماً أن عنصر ما بعد القياس يأخذ الجانب الإيجابي (نعم) و4 مختلف 
أنواع التجارب المشار إليها ب4 الدراسات هذه. 


الوحدة الخامسة 


لغرض شرح الطريقة الأولى هده يمكن الاستعانة بالمثال الآتي: 


البيانات الأوليت وأهميتها في البحث التسويقي 
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اغتادت محطات التزويد بالوقود على تقديم خدمات لا تقتصر على عملية تزويد 
السيارات بالوقود» وإنما 4 مجالات أخرى كمنح خصم معين 4# سعر اللتر الواحد 
وتخفيض ك سعر غسيل السيارة» وخصم معين # استبدال زيت المحرك» وهكذاء 
أو طوابع تجارية. 


الطوابع التجارية تمنح وفق أسلوب معين ملخصه: أن جهة معينة ڪأن تكون 
ا زد بالوقود أو سوقاً ا تقوم بطبع كميات من الطوابع الخاصة بها ؛ 
وتمنح المشتري دفتراً يضم شات صما ولا يتجاوز عدد صفحاته العشر صفحات» 
ضفي كل عملية شراء يمنح الحجم المتري عدداً من الطوابع التجارية التي تتناسب مع 
حجم المبلغ المدفوع» ويتم لصقها على الصفحات المذكورة من قبل المشتري لحين 
كمال الد فش الى يتضدل من نفس الجهة االصدره له ود أو له تاسيب وعد 
الطلوابم نأو لار والبدية أن اسلف رسكن أن حضون مكو ماس عة 
أدوات منزلية» وغير ذلك من المعروضات الممكنة التي تقدمها الجهة المصدرة. 

فلو قامت شركة لبا عديد من محطات التزويد بالوقود ومنتشرة 4 أرجاء 
منطقة من البلد بمحاولة لمعرفة رغبة المستهلك أو صاحب السيارة 2 المفاضلة بين أن 
يحصل على خصم مقداره( 3) ريال 2# اللتر الواحد آم الحصول على طوابع تجارية 
كل مرة وبنسبة ما يتزود به من وقود» فعهدت إلى مجموعة من الأفراد بإخذ 
راقع قرب الإشارات الضوقية المرورية التي نفع على مسار المحطة الترزود بالوقود 
وتزويد أصحاب السيارات بورقة على شكل إعلان عن الإجراء الذي اتخذته المحطة 
هذه 2 البيع مع الإشارة إلى الفترة الزمنية وكل التفاصيل الضرورية الأخرى, 
ووک ا إل الوركديكية كوا امل 

فيتم حساب القسائم وفرزها حسب نوعية التفضيل 2 التعامل مع محطة التزود 
بالق وها يوذو اتفال حم كلك فان الشركة سفرك أن معظه الك 
يفضلون التخفيض بالسعر من الحصول على الطوابع» وهكذا فإن هذه النتائج 
بمثابة مؤشر سليم يمكن الاستفادة منه» يبدو أن هذا النوع من التصميم سهل 
التعامل والفهم؛ وفضلاً عن ذلك فإن الشركة بإمكانها تحديد وتعيين ما تود 
تحديده (الخصم مقابل منح الطوابع)» ولن يؤخن على هذا التصميم إنه لا يتطرق 


إن نا قبل القياين حت مكن ارق على دقة التجانات هده 


3 -4 تصميم قبل القياس وبعده 


وهو النوع الثاني من التصاميم» ذلك أن التصميم الأول يواجه مشكلة واضحة 
مفادها أن العامل المتغير التجريبي لا يمكن أن تقوم بأحكام وذلك لعدم وجود 
قباس عن الشيء الدي كريده الشركة قبل القياس» ووفقا نذا النوع (لكاني) عن 
التصميم فإن الصورة تكون كالآتي: 


|الحووهة التعرنيية 
- قبل القياس نعم (و) 
< اما ااا لو اوي ف اصن 
= اا 6 


عند ذلك فإن قياس التأثير(و) هو: 


و و1 - (وفق تصميم قبل - بعد القياس) 


ونعود إلى مثالنا حول التزويد أو تفضل الطوابع التجارية» وعلى فرض أن عدد 
السيارات التي كانت تقدم يومياً إلى محطة من المحطات هي (200) سيارة؛ منها 
(150) كانت تزود بالوقود مع الحصول على خصم» وهذه الحالة كانت معروفة 
لدى المحطة قبل عملية استخدام العامل المتغير التجريبي» فقد زادت عدد السيارات 
إلى (300) سيارة وكانت الصورة كالآتي: خصم( ك )ريال /لتر طوابع تجارية 


0 ان 8 

1 
- استخدام العامل المتغير التجريبي نعم (ص) نعم (ص) 7 
- يعد القياس 215 سيارة (و2) 85 سيارة (و2) ا 


الكلاحظ آن هذا التوع من التسميم يفطى ضبطا ج القياس هإذا كان هنانك 
اختلاف وأتضح قبل القياس ور وبعده و فانه يظهر أن هنالك تبايناً واضحا ب حدود 


البيانات الأولييّ وأهميتها في البحث التسويقي 
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تصميم التجربة» على أية حال فإن غياب مجموعة المراقبة من العملية يعني أنه ليس 
هناك ثمة حملة تجاه آي توضيحات تخص التغيير. 
3 - 5 تصميم قبل - بعد مجموعة المراقبة 

يعد هذا التصميم منن أهم التصاميم 4 مجال بحوث التسويق وذلك لوجود 
مجموعة المراقبة ب4 التصميم» وهذه المجموعة تعد ضرورية ضد الإحتمال القائل أن 
المتغيرات غير تلك التي تم تعيينها مؤثراً سبباً ريما لبا تأثير على العامل المعتمد» 
فمجموعة المراقة تظهر لأن تكون مساوية للمجموعة التجريبية. 
لكن عملية التساوي ومنح المجموعتين معياراً مساوياً واحداً تكون مشكلات 
عملية» ذلك إنه ليس من مجموعتين يمكن أن تكونا قابلتين للتغير خ ڪل 
الاعتبارات» وخاصة ب2 حالة التوزيع الجفرالي الخاضع للدراسة» والنهج الأنسب 
للمساواة عن طريق الاختبار العشوائي لكل موضوع الذي تعطي له فرضية مساوية 
للاختبار. 
كلتا المجموعتين: التجريبية والمراقةء يتم قياسها ب4 نفس الوقت» والتأثير تعامل 
المتغير التجريبي تحتسب كالآتي: 


(و2 -و1) - (و2 -و1) = 


المجموعة التجريبية مجموعة المراقبة 


- قبل القياس 0 سيارة (و1) نعم (و1) 
اتخ العامل السب ری نعم (ص) نعم (ص) 
- بعد القياس نعم (و2) نعم (و2) 


هذا النوع من التصميم يستخدم على نطاق واسع عندما يكون للمتجر الواحد 
مجموعة من السلع تباع بشكل فردي والاستهلاك اليومي لبا يفوق اقتناء الوحدات 
بشكل فردي» كما يلاحظ ذلك عند بيع منتجات الألبان المجزأة (عبوات. ڪل 
عبوة زنة 125 غرام) أو المشروبات بشكل عام أو آي سلع استهلاكية أخرى. 


فعلى فرض أن البدف من التجربة هو تحديد ما إذا كان لتغليف علب اللبن 
بغلاف شفاف بلاستيكي على شكل حقيبة قابلة للحمل من شأنها أن تزيد من 
المبيعات 2 المخزن الواحد» وي منطقة معينة تم اختيار (5) مخازن عشوائياً 
كمجموعة تجريبية ومجاميع خمس أخرى كمجاميع مراقبة. 

ففي المجاميع التجريبية» فإن كل عبوات اللبن غلفت خارجياً على شكل قطع 
موحدة (3)» (12(:)6) قطعة بلاستيكية» و2 المخازن الخاصة بمجاميع المراقبة: 
فإن عبوات اللبن عرضت بشكل منفرد » والأسعار ‏ كلا الحالتين بقيت دون تغيير 
وافتراض أن النتائج كانت كالآتي: 


مخازن تجريبية | مجموعة مراقبة 


- قبل القياس 0 (و1) 0 )9و1( 
- استخدام العامل المتغير التجريبي نعم (ص) لا (ص) 
- بعد القياس 5 (9و2) 805 (و2) 


الفط أن هتاك هرا واضها بدن كك الجموعقن قبل فال عامل اشير 
الخاص بالغللاف الجلاتينى وبعده» والتغير الملمكحن يؤخد بالحسبان # المعادلة 
الخاضة يحساب تافر الفلاف: 


(73 -620) - (805 -700) = 155 -109 -50 وحدة 


ومن هذه المعادلة يتبين أن تآثير التغليف فضلاً عن العوامل الآأخرى خلال أسبوع 
الاختبار قد زاد بمقدار 159) وحدة: وذلك من خلال المغازن آي التي تم تغبير 
التغليف فيها الشكل الذي ذكر آنفاً» وكذلك مبيعات اللبن قد زادت أيضاً خلال 
فسن الففرة ورن عامل ارج لايع فار 005 وحداكم عقن ذلك يكن 
القول إن اللين المقلة: ازدادت مبيعاكه الأسيوعية يمقداو(50) وعد وانة ول 
القرق ك الاد ين آل رن الجر وازن المرافية» ويحب أن لا تسى أن هذه 
الويادة اع ف التيجات ¥ يكي سزها ماقف اليد الي وحظها 
مجمعة واخدة: فاللين ثم شراؤه قد نال قبولاً ومعرفة كافية لدق اكستهلك 


الوحدة الخامسة 
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الاعتيادي وهذا العامل عامل قبول السلعة الأساس المعتمدء وهذا ما أشير إليه 2 
مخازن المراقبة التي لم تشهد حالة تغليف كالتي شهدتها المخازن التجريبية» ولكن 
وبلا شك فإن الظاهرة الجديدة للتغليف عجلت وزادت من استهلاك اللبن وأثرت على 
كلتا الحالتين» ولعل الشركة المنتجة لمادة اللبن قد قامت بحملات ترويجية ومنذ 
فترة من الوقت» وأن المستهلكين قد تعرفوا على المادة من خلال استهلاكها: ولبذا 
السبب فإن القياس قد لا يكون فاعلاً بالدرجة التي تلاحظ وأن عوامل أخرى قد 
أسهمت فعلاً بے عملية الطلب على اللبن» وقد بينت الدراسات وأشارت إلى أهمية 
الفترة الزمنية بين قبل القياس وبعده» وبشكل عام يكون الأطول هو المدى 2 
الوقت» والأكبرهو الفرصة بعد القياس والي يتأثر بالمتغيرات الخارجية» ففي 
مثالنا حول الطلب على اللبن ب2 فإن الفترة الزمنية أسبوعاً أو أكثر من عرض 
الإعلان وقياس التأثر ففي هذه الفترة فإن التغير 2 الظروف يمكن أن تؤخذ بعين 
الاعتبار» خاصة فيما يتعلق بموقف الشركات المنافسة التي ريما تلجأ إلى الأسلوب 
نفسه أو أن تطرح منتجاتها بطريقة أخرى من شأنها أن تؤثر تأثيراً فاعلاً على السلعة 
الأولى» كالتغيير بك سعر السلعة» أو الزيادة ب4 حجم العبوة وغير ذلك من الوسائل 
الفاعلة. 
3 -6 تصميم المجموعات الأربع 

بغية التغلب على المشكلات الواردة 4 الحالات السابقة الذكرء فانه 
بالإمكان تطبيق المجموعات الأربع» وهذا التصميم غالباً ما يشير إلى مبتكرها 
(50/01101) حيث تم تضم أربع مجاميع- مجموعتان منها تجريبيتان والباقيتان 
بمثابة مجموعتي مراقبة تستند على ستة قياسات. 


- قبل القياس نعم و1 نعم وق لا لا 
> العامل التفيير التجرييى ت 3 75 ل 


- بعد القياس نعم و2 نعم و4 نعم وى | نعم و6 


وقياس استخدام العامل المتغير التجريبي تكن بالشكل التالي: 

ويمكن إعطاء مثال لبيان استنتاج الاعتبارات الخاصة بقبل القياس والتفاعل 
الحاصل من عملية إدخال عامل التغيير التجريبي فلاً عن الفترة الزمنية» على فرض 
أن تخر مفرد آزاد تمد افر الأغلاق كرجه يوافيظة الدرين الناشى هلي ايفان 
النقدية» وقد سبق لبذا التاجر أن منح عملاءه بطاقة خاصة يمكن استخدام ها 2 
عملية الشراء من محله على وفق مميزات خاصة ومعينة» و4 ضوء ذلك تم اختيار 
عينات عشوائية من أربعة مجاميع» حالة قبل القياس تضم سؤالاً حاملي البطاقات 
توسيع مشترياتهم النقدية خلال الشهر الأخيرء والوقت بين قبل القياس وبعده هو 
شهر واحد» وافترض أننا حصلنا على النتائج الآتية من العملية. 


O E 

تجريبية مراقبة تجريبية | مراقبة 
- قبل القياس / ريال 0 رون 0 روق لا لا 
- العامل التغيير التجريبي ت ل 7 ل 
- بعد القياس / ريال 20 0 6 | 90و4› 


ولغرض تفهم هذا التصميم نبدأ بدراسة المجموعة التجريبية (أ) قبل التصميم 
وبعده» ويمكن من خلالبا حساب عامل التغيير فضلاً عن المتغيرات الأخرى التي 
5اذسكمن اقات دار 070 وال 


عامل التغيير (الإعلان بوساطة البريد المباشر) < و2 - ور 
= 150 -80 =70 ريال 
وبإضافة مجموعة المراقبة (آ)» فإن العامل التجريبي سيقلل بمقدار 10 دنانير إلى 60 
ريال. 
عامل التغيير(الإعلان بوساطة البريد المباشر) < رو2 - و1) -رو4 ”ود 


= 150 - 80) - (90 -80) = 60 ريال 
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عند ذلك فإن إضافة المجموعة التجريبية تقلل من قياس التأثير للعامل التجريبي 
من 70 ريال إلى 60 ريال» على آية تحال ليس هذا الرقم ولا ذاك الذي .ظهر من 
أسلوب التصميم قبل- بعد البسيط هو الآخر يمتاز بالضبط» ذلك أن التأثير 
للمتغيرات الآخرى تكن حاضرة وموجودة. 


وبغية الحصول على درجة أعلى من الضبط ك القياس للعامل التجريبي 
(الإعلان بوساطة البريد المباشر) فإن المعدل لمجموعتي المراقبة يطرح من المعدل 


لمجموعتي التجربة: 
9) - 6 
عامل التغييرر- ر : 
)500 + 6 000 + 7 


2 2 
= 1430 -840) = 590 ريال 
والملاحظ أنه لم يؤخذ بعين الاعتبار عامل قبل القياس بسبب أنه افترض أنه 
متشابه 2 المجاميع الأربع» فإذا كان هنالك تناقض بين المجموعتين 2 القسم (أ) 
عند ذلك فإن حساب تحديد تأثير عامل التغيير سوف يتغير. 
أفترش آنه شل الشيائن لحر فة وو كان 900 وال يدلا 8003 ويال فالات 
عامل التغيير = 


N 
N 


3 کح 0 +| 1360 0 0 000 0 0 +780 - 0 


2 2 


هة الشزه وتاضر اخ اة يكن نسايها هن طريق العقيفة الخاصة د 
مجموعة المراقبة (أ) هي أقل مع قبل القياس ل(90) ريال بدلاً من (80) ريال. 

يمكن قياس تأثير قبل القياس المعدل لعد القياس للمجموعتين» بطرح معدل بعد 
القياس من كلتا المجموعتين. 


اس 


2 2 


سنس سد 


2 2 


قبل القياس - 


0 -107 = 13 ريال 


وتحببان قان المقافل» بن ا لاط أن اكحموهة التعروية 0 هيار عن 
مجموعة من أربع فقرات حدث فيها التفاعل والتغيير» ومن جانب آخر مجموعة 
انرا فة لم م اها رلم يدت فيا آي تفاعل» ومن المعدال كا بعد القياس لبذية 
الزوجين ناقصاً المعدل لما بعد القياس للزوجين الآخرين بوسعنا أن نصل إلى رقم 
يشير إلى تأثر التفاعل. 

لحف يفا ]اخ الوه التعرمية يا و وة المراقبة () فا ان حضون 
لما قياس أولي أو عامل تغيير ولكن ليس كليهماء عند ذلك فإن التفاعل لا 
يمكن أن يظهر هذ أي من المجاميع» وعليه فإن طبيعة التفاعل كالآتي: 


تسسا هم 
التفاعل - 


2 2 
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3 + ع2 3 - 6 ةا 0 
ت = 2114423 687 


2 2 2 
والتغير الحاصل 4 تصميم بعد وقبل للمجموعة التجريبية (أ) تعكس تأثير عامل 
التغيير على العامل التجريبي فضلا عن المتغيرات الأخرى. 
خ المثال كان مجموع التآثير لعامل التغييرزائدا قبل القياس زائدا التفاعل الذي 
يمثل 73 ريالاً (59 + 13 +1) يطرح من 70+ ريال؛ فإن الرقم المتبقي هو 3 دنانير 
فقط. عند ذلك الفترة السابقة (الزمنية) ٣هي‏ العامل الوحيد المتبقي يجب أن يساوي 
3 دنائير فقط. 
ولغرض إثبات هذه الحسابات » فإن مجموعة الإشراف )١(‏ التي بينت أن هنالك زيادة 
وقد اوها :0 و ران موق ان علج ها القواين مقا شيل القاس و الد 
الزمنية التاريخية: ومجموع هذين التأثيرهو10 دنانير (13 ريال - 3 دنانير). 
7-3 التصميم مع مجموع المراقبة - بعد القياس 
وفقا تيذا الت فان الس اجام التحرية والإقراف كن ا اجه 
وتأثير العامل التجريبي على المتغير التجريبي يصبح (ود -ود) بعد القياس. 


المجموعة التجريبية | مجموعة الإشراف 


- قبل القياس لا لا 
- عامل التغيير التجريبي نعم لا 
- بعد القياس نعمرو2) تعمروج) 


ها التوع من التشميم سهد من قبل القيان فضلا عن كات نافيل 
اناس 


هذه خلاصة لأهم ما يستخدم 2 مجال تصميم التجارب 2 بحوث التسويق» وكما 
ذكرنا فان هذا النوع من الدراسعات صب شاه © الاس كرام وذ مالف 


المجالات. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


أذكر أنواع التجارب . 

ما هي مزايا وعيوب تصميم ما بعد التجربة 8 
اشر كيني کین تديميم قزل يعد اتان 
ما هي عيوب تصميم قبل بعد مجموعة المراقبة 9 


4 - طرق تجميع البيانات الأوليت 


ذكرنا 4 القتسم الأول من هذا الفصل البحوث التي تعد مصدراً لتجميع 


البيانات الأولية التي تجتمع تحت مفهومي الملاحظة والسؤال (الاتصال الشخصي): 
ولايد من الإشارة إلى الطرق ال وة نظا غملية اتج هته ذلك اناالا 
يمكن أن تنفذ من خلال وسائل شخصية وأخرى آلية بملاحظة الأحداث الفعلية 
للناس أو عدمها وحسابها آلياً؛ أي عكس السلوكية التي تظهر عند الأفراد 
ومواقفهم المختلفة وذلك وفق أسلوب معين. 

من جهة كاتية فإن الاتضال الشتحصي (السزال) يصعقق من خلال وساكل معروفة 
وشناكنة ا اك الناصرة وذتك يا هدام لقا تلام و ااال 
الباتفي وأخيراً عن طريق البريد» وهذه الصفات تجتمع كلها على وفق مفهوم تحقق 
مبدأ: إدارة الذات فضلاً عن المقابلة الشخصية كما ج الشكل التالي: 
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تجميع البيانات الأولية 


الملاحظة 
بواسطة الو سائل 


الشخصية والأولية 


الأحداث الفعلية ذ إدارة الذات المقابلات 
ا 
وفيما يآتي شرح مفصل لڪل من هذه الوسائل. 
4 -1 الاتصال الشخصي 
هو عبارة عن لقاء شخصي بين سائل ومجيب» يتم فيه بسط أسثلة واستفسارات 
مخ ظرق اال فة الحصنول على اتو وا مكار مد دة ملفا تاحامات الظطرف 
الثاني (المجيب)؛ وبذلك يعد الاتصال الشخصي مصدراً فاعلاً من مصادر البيانات 
الأولية؛ ولغرض أن تتحقق المقابلة الشخصية بفاعلية لا بد من تحديد البدف من 
المقابلة وما هي الأسئلة والاستفسارات المطلوبة الواجب طرحها على الأفراد مثلاء 
وما الكلفة المتوقعة أولاً» والوقت الذي ستستغرقه المقابلات هذه. 
ب4 حالة عدم كفاءة الجوانب المذكورة آنفاً فإن المقابلة لا تعطي ثمارها 
بشكل كاعل: رة الساكل على قدي الال وره هوحن الال أو اة 
أمور جانبية آخرى تعزز من المقايلة مسالة أساسية خاصة وإن المقايلة تضم شخصين 
مختلفين # آرائهم وسلوكهم وطباعهم مما يجعل السؤال الواحد يوافق جماعة دون 


تبقى مشكلة الوقت والكلفة والصدق 2 الإجابة وإعطاء الحقائق ے2 مقدمة 


4 معظم الحالات وذلك لأن غزارة المعلومات وتوهيتها لا مسقن إلا من خلال المقايلة 
اتا 

كانت امنايلؤت افخ ةة مقهومها الاق آذاء فاع ف جك د 
مجقعات كلب :يها خوائي ا عة ما أو الفا فة السا امن إذ أن 
المقابلة الشخصية تعد الوسيلة التي يتم الاستغتاء بواسطتها عن القراءة والكتابة 
مثلاء ولكن على الرغم من القلة الحاصلة 2 نسبة الأميين ‏ المجتمع وبالمقابل 
الذياةة ك عند الناميق و لتقن هان لقره كه كل اللقابلة على الوساكل الأخرى 
لعجزه عن الجوانب كتابة أو القيام ببعض الإجراءات التي قد لا تعطي شمارها 
وتكن با يشكل دال اهار انان 

ولا ننسى أيضاً أن المقابلات الشخصية قد تذهب إلى أكثر من عملية الحصول 
غلى الأجوية: فد تكون آذا د قاع 8 التمرظيعلى شحهمبية اولك ومظايره 
الخارجي مثلاًء فاللقاء مع المقابلة قد يكون له الأثر الفاعل © الكشف عن جوانب 
سارك وشخدية لايك الكفهز عن إلا باللقابلة الشخصية: 

ويبدو أن معظم الأفراد يفضلون المقابلات على آي وسائل» خاصة وأن المقابلات 
المسمتكدية خا جال يحوت الوق له تكن لاعارات محوو ا إذ كن عق 
ةق متكا من درو ساق موعن رضلا يعرف الاك ]ولا اكه سال 
ستتم مقابلته وما الأسئلة المتوقعة وغير ذلك من الاعتبارات» كما أن السائل لا 
يعرف من الذي سيسآل» ولبذا فإن الباحثين أو الذين يتولون توجيه الأسئلة يتوزعون 
2 أماكن متفرقة من الأسواق والمناطق لتوجيه الأسئلة يتوزعون 2 أماكن متفرقة 
هن الأسواق وا شاط لتوحيه الأ عن :طريق اة الشخصية. 

كيك مهال العمل ابات الاخ فلو نويا عقن كانت كابوت 
الشخصية تتم وفق أسلوب السؤال ثم اللجوء إلى تدوين أجوبة الأفراد» وهذه مسألة 
مكلفة أولاً فضلاً عن أنها تستغرق وقتاً طويلاً نسبياً وأخيراً تفقد المقابلة حيويتها 
نتيجة للتدوين وفضلاً عن أن تدوين المقابلة قد لا يعكس حقيقة الصورة الفعلية 
لموقف المستهلك فقد يختلف اثنان ب قبولهما بالأسئلة وبإجابتها بكلمة نعم» ثمة من 
يقول نعم بتردد ومن يقولما بيقين وثقة» وفضلاً عن ذلك فإن مجال الخطأ أو النسيان 
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يتها في البحث التسويقي 


أو نقل الجواب بأسلوب الباحث نفسه» كل هذه الأمور وغيرها قد تغير من طبيعة 
المقابلة. 

قايرت ااا ابلركرة و السفوعة وا ا االقسدوه لكين الس اا 
للمقابلة عن طريق السؤال والجواب ونقله مباشرة إلى الإذاعة والتلفزيون دون الحاجة 
للحدوين او الققيب و انها يكين الاسشتاء الباشر صن هذه الأقوال :كما أن 
الاباك غالبا ما اتصير على اسكلة مقن ومر ولا تحفاء إلى إجاباك مر 
ومفصلة وغير محددة» مما جعل من السهولة حصر الآراء والاستفادة القصوى من 
نتائج المقابلات. 

المقابلة الشخصية قد تعطي ثمارها عند سؤال الأطفال الذين قد يجيبون إجابة 
طبيعية دون تكلفة أو تصنيع ب4 الأجوبة» إذ قد يبالغ الفرد العادي ب4 إجابته لسبب 
ما أو يترود ف إجايات الخرى مما يتمكس آثاره على النتاقع: واكهم أن المقايلات آذاة 
فاعلة 2 الحصول على البيانات الأولية ويدخل ضمن المقابلة الشخصية أنواع أخرى 
من المقابلات من ذلك المقابلة الجماعية والتي تكمن ب4 مقابلة مجموعة من الأفراد 
بشكل جماعي» وذلك يجمع الأفراد ب مكان مخصص وطرح مشكلة يراد 
مناقشتها وعادة ما يدير المقابلة شخص له الإثام الكلك بطريقة توجيه الأسكلة 
ا ا 


مكو الامبقادة سن العابلة يقدويتها الطريغة التي يرن الشروغ انها ملائ أو 
تسجيلها صوتياً أو عن طريق الفيديو أو أي وسائل أخرى يراها ملائمة إذ أن 
السجيل بالضورة والصوت ينكين مخف الجؤاني الملوكية القلقة بالأخراد 
المشارضصن: 

تد ها انظ ا يها توا اما إل ااا اح راشرد کو أ 
اللقاء بشكل جاع يشجع الأغراد على إبداء أراكهنم بجراة أو آن قسما هلهم 
يصعب سؤاله بشكل ضردي وإنما وجوده بين الجماعة يشجع على الإجابة ذاتها. 


لكن عندما تشتت الآراء بوجود عينة من الأفراد لا تتمتع بهم مزايا معينة 
و ان ساد مدا شدلا ضما آن هفات الجاع كن هفل اجان دحا 


التبايق بش السذويات الثقافية بين آفراد المجموهة الواحدة: 


لا بد من الإشارة هتا إلى آن اللعلومات التي يهم الحضول عليها تعرز هعيتها 
2 حالة استخدام أكثر من وسيلة» فيمكن استخدام الملاحظة (المشاهدة) 
والمقابلة والأسئلة معاء ولكن الوقت والكلفة قد يكونان سببين أساسيين 4 عدم 
استخدام الطرق الثلاثة ب4 وقت واحدء وقد يتم إغفال طريقة أو التقليل من أهميتها 
وهذا ما يعتمد على خبرة الباحث أو المحلل ذي الخبرة الجيدة 2 الموضوع. 
ولعل ما يلاحظ 2 الوقت الحاضر أن الجمع بين الملاحظة والمقابلة شيء شائع»› 
حيث أن الباحث قد لا يلاحظ الحالة ب4 وضعها القائم» ولكن يناقشها مع الناس 
الذين يؤدونهاء ولبذا فانه من الضروري استخدام تقنية مختلفة © الاستفسار 
والتحري» وذلك بجعل الأسئلة ذات وقع محبب لدى الجمهور» وهذه مسألة صعبة 
جدأء إذ من الصعوبة كتابة أسئلة بطريقة تعطي المعنى نفسه لكل الجمهورء 
فضلاً عن ذلك فإن الناس يميلون إلى الإجابة عن الأسئلة بسرعة» إذ ينظرون إليها 
فل اا ايام ر وو وة اقح | الأجرية کرو ا ار ات غير 
مفهومة يصعب التعامل معها ثم يتم جدولتها وتحليلهاء عند ذلك تظهر الحاجة إلى 
المقابلة لتفسير الأجوبة هذه وتوضيحها. 


اكتب عن التطور الذي شهده العمل ب4 مجال المقابلات الشخصية ؟ 


أ. الاتصال الہاتفى 

يعد النداء الباتفي من الوسائل الجيدة 4 الحصول على المعلومات» لكن يجب 
يكون عادة بارداً يشوبه الحذر وقد يقابل سلبية أو بنتائج عدائية» لكن متى كان 
وسيلة فعالة ب4 جمع المعلومات المطلوبة وبخاصة آخر المعلومات وأحدثها. 

يعد الاتصال الباتفي وسيلة من وسائل الاتصال المباشر والمحبب وعلى وفق 
ضوابط واعتبارات معينة» وقبل التطرق إلى طبيعة الاتصال الباتفي من المهم الإشارة 
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وق د اتدل هلي ااه ي هين طيوق اق ينكين أن حدق ا من 
خلال وجود جهاز اتصالات تتحقق من خلاله عملية الاتصال بوجه سليم. 

فالاتصال الباتفي يعد بمثابة مقابلة أيضاًء ما دام عنصر السؤال المباشر 
والحصول على الجواب ب4 الحال متوافراً» ولكن هذه المقابلة محدودة نسبياً على 
ارقم من انها سم بالسرعة ج الاعبداد :والسهولة 2 الخصول فلي الأجوية 
المطلوبة» ولكن بشرط توافر جهاز الباتف 2 أماكن وجود الأفراد أولاً» ويفترض 
أوقات وجودهم أي الأوقات التي يرغبون التحدث فيهاء إلا أن المشكلة التي تجابه 
استخدام الباتف هي الككلفة المالية غالية الثمن. 

هالحكائة كين د طول قحرة الكالة اة خضلا عن اسا بين كن 
الشاكل و السب وتا هوري كك العا اليب الى المي وو :غاا 
ا ت ااال انراد وهم مسو اکن ااك مها يفل شكراو القداء 
کا : و فسوي ف فا (الساكل إل جضن الظرة اتر فة اكا ااه 
وذلك عن طريق النداء الآلي بالاتصال بالمستهلك مثلاً وإعلامه من أن هنالك أسئلة 
معينة تود الشركة المحدودة توجيهها إليه حول ناحية من النواحي التي تخص الفرد 
مما بترت علية ارين نه اذه الأسكلة وريم يحضو عضن ال كاه الفاق 
المتملقة بالموضنوع. 

على أن هذه المعايير تغيرت على نحو واضح وبخاصة بظهور الباتف النقال» إذ لم 
قبن التعنيا زات ااا يروو واد اليب کرب ا اتات حرو اا 
أضبجة الخالة أن يتواجد اتبافك مع القود اينما حل وبالكالئ هان الحضول على 
الرد أو الاستفسار يكن متاحا 4 آي لحظة؛ وأن تكرار النداء لن يتحقق وهذا من 
شأنه أن يخفض من التكاليف» كما أن المنافسة القوية بين الشركات المالڪة 
لبذا الأسلوب أصبحت شديدة» وكل منها تراعي اعتبارات السعر وطول أو قصر 


الفترة الزمنية. 
ويمكن القول أن المسح بالباتف يمكن إنجازه بالتكامل مع الوسائل المتاحة 
الأأخرى كما 2 المثال الآتي: 


الطلاب على سلعة جديدة تود طرحها 4 السوق» فقد وضعت # علبة واحده عشر 


كار اك من امار عاد اتش ههاو خفافت إن الكلية عشي سسجازات 
أخرى من تلك التي أضيفت إليها مادة المنثول وي العلبة نفسها. 
وقامت بتوزيع العلب هده على( 600( مدخن للسجائر ممن حصرت عناوينهم 

وأرقام تلفوناتهم» علماً أن العينة يتم اختيارها من دليل الباتف» وقد قدرت الشركة 
آله لوك الأتصبال انكس المكنان إنيهم أعاك افونيا والاستفبان هن راه 
السجائر الجديدة لآي أو لأية أسئلة أخرى فإن ذلك سيكاف بلغا يقدر بحوالى 
(100,000) ريال ولبذا السبب فقد فكرت الشركة بالبدائل المتاحة. 
الإجابة عنه تلفونياء أعدت الأستلة مع أجويتها المتوقعة بحيث لا يحتاج السائل إلى 
اكترمن الاشيريك انان الا سهان الاب الك 
فالأسئلة تُسأل وقد تكون الإجابة ب(نعم أو لا) » ولكن السائل لديه المقدرة 2 

بعد ذلك ثمة أسئلة عامة عن العمر والجنس والوظيفة وعدد الأولاد وغيرذلك من 
الأسئلة الخاصة. 


تلجأ الدول عادة إلى تشجيع الأفراد على استخدام جهاز الباتف ولكن بطرق 
معينة يمكن من خلالما تحقيق الفوائد المرجوة» وتلمهم من الاستخدام هو التوفيق 
بين وقت الاستخدام وطبيعة الخدمة المطلوبة» فالباتف يستخدم لأغراض مختلفة» 
وتكن بعش الخد مات حون إل من كلاق كه مي ف ترس نكا وة 
بين فردين © أي وقت كان» ولكن قد لا يمكن الاتصال بمدير شركة إلا 24 
سااطات ما من سياضات العمل أو عض الإا اكير كه اها 

ايام العظل واكناسيات لا شعقق الفاكدة سن الاتصان الباقى مع داقر 
وشركات أو جهات أخرى حكومية» ولكن الفائدة تتحقق من خلال الاتصال 
الشخصي» والمهم أن الدول تقوم بتنظيم أوقات الاتصال ووضع رسوم متباينة 
(تعريفية) تتناسب ووقت أداء الخدمة ومن ذلك ما هو متبع 2 فرنسا. 
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ما هي المشكلة التي تجابه استخدام الباتف كوسيلة لجمع البيانات الآولية 
وكيف يمكن التغلب عليها ؟ 


ب. البريد 

يتم الاتصال الشخصي باستخدام عنوان البريد» مثلما يشترط توافر جهاز 
الاتصالات ب4 حالة استخدام الباتف فإن الحالة نفسها بما يخص الجهاز البريدي 
ومزاياه الفعالة كوضوح العناوين واستخدام الرمز أو الرموز البريدية والسرعة 2 
الأداء وغير ذلك من المزايا المهمة. 

غالبا ما كرسل الاستبياتات بالبريد فان ذلك يمكابة إدازة للذات أن يخرك الفرد 

بالإجابة عن أسئلة على وفق معايير معينة على أن يقوم المجيب بإعادة الاستبيان 
بالبريد مرة ثانية» على أن ترسل مع الاستبيان مظروف علية طابع بريدى حتى يتم 
إقنادة إزسالة. 
والاستبيان المرسل بالبريد له مزايا عديدة يمكن تلخيصها بالنقاط الآتية: 

الا عاق انيه الكافة الريخيدية فاا بالوسائل الأشرى لجس 
يمكن المسؤول من الإجابة عن أسئلة شخصية وخاصة واجتماعية قد لا يمكنه 
اا غا بالبافف أو الفا الشخضية طا أن عظم الانبتبياتاك لا طرق إل 
الدقة 2 الإجابة وهى مسألة اعتيادية إذ أن الاستبيان يمكن المجيب من تدقيق 
معلوماته ومطابقتها مع الواقع الفعلى آو كد يحفاح للاجابة عن أسكلة الاستبيان إلى 
استشارة بعض أفراد العائلة. 


صن طريق الاسقبيان إن بإنكان الاستبيان الوصول إلى على اتويات الإدازية 
(كالادازة اليا تفكات معكة كا جاب الأعمال أو القلاكين أو أعكباء هيك 


التدريس وهكذا. 


لا تعطي أهمية تذكر إلى ناحيتي الوقت والكلفة المرتبطة بالمقابلة. 
باستخدام الاستبيان فليست هنالك مشكلة من التقرب من الرفد المراد سؤاله. 
هذه بعض المزايا للاستبيان البريدي ولكن لا تخلو المسألة من مآخذ عديدة 
خاصة 4# مجال الإجابات المنخفضة والخاطئة:» فانخفاض معدل الإجابات يعد من 
المسائل المقترنة بطبيعة الفرد وتعاكسه أحياناً للقيام بالأعمال التي تحقق عليه 
فائدة تذڪر» فقيامه بالإجابة عن الأسئلة ثم كتابة عنوان الجهة المرسل لبا وشرام 
طابع بريدي ثم الذهاب إلى دائرة البريد هي أعمال لا يرغب فيها الفرد أصلاً بخاصة 
وأ ستيان له تحمل اهما ابو عه هن عدون نابل و عم سان 
الأسفياة سيكو مضيو اهمال قش عر خت هدم اا وسا اة من 
قبل اة اتانكة الاسقيان وذلك هقى قامها بارسال الاسشياق مركا فة طرف 
مدون عليه عنوان الشركة بالكامل فضلاً عن تثبيت طابع بريدي عن ثمن إرسال 
الوسالة من ا 


ولا كان معظم الأفراد يرغبون ورغم هذه المزايا بالإجابة عن الأسئلة وحرصاً 
غلى مدع ضياع أغناق الطوايع واستتخداء ها بقل هر ومن قبل نجي ند 
خضل قاق نين داكرة ارد والحية اة على احتسات اما الرسنائل المعادة 
فقط على الشركة وضمن ره سعين: فالفرد خض بالإجابة وإرمبال الظرف دون 
أن يكتب العنوان أو أن يدفع أجرة الطابع البريدي. 

يعض الابتشياقائف اليب نط ضير اكا اة الآيساء اراد الأتصبالن 
نها» وهذا العمل يتطلب جوافر عامل الدقة وانه من الأفخبل أن يت الخصول لن 
الإجابة بأية وسيلة كانت فعلى سبيل المثال تقوم مجلة (British 8005 News)‏ 
جراد استصباء سكرى عن زاف القارق اا 38 المواضيع الي يستقيد منها وعن 
آي طريق يحل عليهنا وغير ذلك من الأسثلة: وك مقدمة الأستيان تذكر إدارة 
الاستبيان أن المجلة تمنح جائزة مقدارها 50 ريال استرالياً لمن أجاب على الاستبيان 
وأرسله إلى إدارة المجلة قبل 1 /2 /1989 مثلاً والمبلغ يدع عن قيمة 2 كد كشت هن 
اة لا يشماو فعا ال 0ك ريال وبالتاكين كان هذا الأساوب سيشسع الفرد على 
الإجابة عن الاستبيان وإعادته. 
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يتها في البحث التسويقي 


حالة معرفة المجيب سلفاً فإن بعض الوسائل يمكن استخدام ها لجعل 
الأسفيان انكس شاهلية كارسال رساكل شتهيدية أو الباتف او:وسائل إغادة جاه 
ومدفوع شين أجرة التريد او مانا متكارية و تة :وير ذلك من الويناكل لقاع 
كما أن استخدام بعص العيارات الكنييدية افرش التركير عا اهمية الخجاية هي 
مسألة أساسية خاصة عند استخدام عبارات توضيحية عن أهمية رأي الفرد 
بالاستبيان والطلب من المجيب أن يسهم بفكره وخبرته وتجربته بالعملية وإن رأيه 
ااك خوا ف ها نوها دوم | نحن يميد ف اع ااا ا 
فعندما يخاطب افرد فيجيب أن يخاطب خطاباً مباشراً وبرسالة مرسلة باسمه وليس 
بشكل عام (رسالة عامة) وعادة ما تكتب على ورق جيد وبهيئّة تلفت للانتباه مع 
المزايا الأخرى التي ذكرناها سابقاً من استخدام ظروف إعادة جاهز أولاً ودفع 
طابع البريد من قبل الجهة المستفيدة وليس من المجيب نفسه وإن كان ثمن الطابع 
البو يكيبا سيا 
إن اكوا البريه اة افر الساريوك ا إتضان وبواقع الور 
البركات. الأعمال انراد الالال اء ويمكن هن ظريق الشوع سن الانستبيان 
معرفة من أجاب ممن لم يجب أصلاً وعلى أية حال تعد نتائج الاستبيان والمعلومات 
الأولية المحصلة من ذلك من البيانات الفاعلة والأساسية. 
بلق اعيا امتخدام البظافة البريدية تقرض الحصبول على انات وة 
وبسرعة عالية نسبيا إذ لا حاجة لوضع البطاقة هذه © ظرف بريدي وليس هناك 
حرج 4 أن يطلع آي فرد على طبيعة الأسئلة الواردة وفحواها وكما أجاب عته 
اة 
من النماذج الخاصة بالبطاقة البريدية ما يلاحظ ي الشكل (5-6) الذي يضم 
ترا جو تاها ركان إل غاا كالشكل الأول عافن ترك ی 
تطبع الك ونكترها واليظافة البريدية رة هی خاضة يطلب کي عبار 


(على سبيل الإطلاع) أو أنها - أي البطاقة هذه تستخدم بطاقة طلب وشراء للكتب 
ففي الوجه الأول يمكن ملاحظة النقاط الست الآتية 


المكان المخصص للصق الطابع البريدي. 
ملاحظ ك عدم لصق الطابع البريدي أن كانت البطاقة البريدية هذه مرسله 
هو خلال يكل الدول اذ رة 


رقم 2) باللغة الإنجليزية أي أن البطاقة البريدية ترسل بالبريد - الدرجة 
القانية: 


إشاركان هموكيسان كاسهعان بالحاسب الالتكدروت د أن البطافات انر 
دون طابع بريدي تحسب كلفتها مباشرة على الشركة المرسل لها. 
رقم ااا ا الرشل ليا 


عنوان الشركة المرسل لبا (المستفيدة). 


و2 الوجه الثاني يكتب الاسم والعنوان والكتب المطلوبة أو الكتب المراد 
الاستفادة منها لغرض الإطلاع والاختبار. 

ك البطاقة البريدية الثانية وضعت نفس المعلومات على الوجه الأول من البطاقة 
كالتي ذكرت + البطاقة الأولي و2 الوجه الثاني عبرت البطاقة هذه بمثابة قائمة 
شراء إذ يكتفي بالتأثير ك الحقل المطلوب للإشارة على عدد النسخ المطلوبة. 
المقارنة بين الوسائل الثلاث 

لكل من النواحي الثلاث التي تطرقنا إليها جوانب إيجابية وسلبية ولو 
وضعنا بعض المعايير للمقارنة فإن كل وسيلة قد تتفوق على الوسيلتين الأخريتين 2 
مجالات وتتآخر .4# آخرى» والجدول (1-6) يعطي صورة واضحة عن نوع الاتصال 
وعلاقته بالمتغيرات المختلفة. 


الجدول التالي يوضح مقارنة بين نوع الاتصالات 
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المقابلة الشخصية 3 1 1 2 3 
الباتف 2 2 2 1 1 
البريد 1 3 3 3 2 


فلو أخذنا جانب الكلفة فإن استخدام البريد هو الأكثر كلفة لأن ذلك 
وخ كاذل الأسعيان يطلب اعا الاستبيان ا حا قم وة الطروف ا 
بالاجاية رذق اهاه ومع مكل هذا قان كمية العلومات الحضلة جاءف :4 اة 
الأخيرة (3)ظ هين تون الا مكالفة كما لابعايلة الشخصية والحال نها 
بما يخص أي جانب من الجوانب المذكورة 4 الجدول. 

لعل اق تسيو انلكا 2 يل ا ا سات جا اض 

والظروف البيقية الناسية وتكل ناغ الاتمبالات © المجتسم حتى سكن أن تشد 
شارئة قاع 

وعند تفسير الأرقام الواردة 2 الجدول فإن الصورة يمكن شرحها 
اکل اتی إن كم امات تمه اة اة سدع بن قبل الاتضنال 
الخدم والغال سا يها يحمن السرعة هديا فى ركو( 7الليقايلة 
الشخصية فمعناه أن المقابلة الشخصية تأتي ب المقدمة ب4 إعطاء المعلومات والحال 
نفسها بما يخص الشرعة وعلاقتها بالباتف؛ أي برقم (1) 4 المقدمة والمقابلة 
اخس بك ار الثانية 

من جا )فرفر ابحرم ای لكاي اناب فا يمظن ره ق 
إلى المقابلة الشخصية فمعني هذا أنها أكثر الأنواع كلفة قياساً إلى الباتف والبريد 
والملاحظ أن البريد هو أقل الأنواع كلفة ويمكن تمثيل ذلك بالشكل الآتي: 


الشكل التالي تفسير للجدول السابق 


السرعة / كمية المعلومات كلفة 


+1234 1 صفر -1 -2 -3 -4 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1. ما هي الطرق المستخدمة # عملية تجميع البيانات الأولية ؟ 
2 أذكر العوامل التي تساعد علي تحقيق الفاعلية 2 إجراء 
القايلة اشک 

3. ماهي الوسائل الحديثة لإجراء المقابلة الشخصية ؟ 


4. حدد العوائق التي تحول دون استخدام أكثر من وسيلة 


لجمع البيانات الأولية 

5. عدد خصائص الاتصال التلفوني كوسيلة لجمع البيانات الأولية 
6. ماهي مزايا الاستبيان المرسل بالبريد 3 وما هي عيوبه ؟ 

7. أذكر الوسائل التي تجعل الاستبيان أكثر فاعلية 

8. ماهي البيانات التي تشتمل عليها البطاقة البريدية ؟ 

9. قارن بين الوسائل الثلاثة (المقابلة الشخصية» البريد» التلفون ) 


2-4 اللاحظة (المشاهدة) 
الوسيلة الثانية الأساسية المستخدمة 2 تجميع البيانات الأولية هي 
الملاحظة› وهي مسألة دقيقة وفاعلة إذ أنها للا تقتصر على المشاهدة فقط وإنما يتبع 
ذلك إجراءات عملية وفنية لا بد أن تجرى حتى يمكن استقصاء البيانات الأولية 
وتعرف الملاحظة بأنها طريقة لتجميع البيانات الأولية بتدوين الأحداث 
والتصرفات الحاصلة 4 موضوع معين وتعد بمثابة عامل أساسي وجزء مڪمل 2 
تصميم البحث التسويقي لأسباب عديدة » تظهر على التالي. 
> الملاحظة السببية تعد طريقة إستطلاعية مهمة فالمديرون يأخذون بعض 
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الإعلانية فهده الأسعار يجب ملاحظتها باستمرار لآنها تسبب عواقب عديدة 
ونتائج واضحة بسبب هذه التغيرات الواضحة. 

4 من خلال الملاحظة فإنه يمكن استخدام ها أداة مكملة لطرق دراسية أخرى 
شبكلا ونح كا ااا الشخصية فرع ايل تا اة الفرضة د فين 
طبيفة الانكدن اتراو اة رو كا توو ع ر ا 
الفعلية. 


> تعد الملاحظة ارخص الطرق وأكثرها دقة 4 تجميع البيانات التي تخص 
الجوانب السلوكية خاصة وان المستهلك لا يعلم انه قد وقع تحت الملاحظة 
الشخصية كما أن عنصر الدقة يمكن أن يتحقق من خلال التمعن 2 الحالة 
أو زيادة فترة الملاحظة ذاتها. 
> وك بعض الحالات تعد الملاحظة بمثابة البديل الوحيد المتوافر» وهذه مسألة 
تلاحظ 2 حالة الظواهر الفسيولوجية ومع الأطفال الصغار السن الذين ليس 
بمقدورهم أن يفصحوا عن رغباتهم ودوافعهم وتفضيلاتهم› إذ غالباً ما يعبر 
الطفل عن رغبته ب2 السلعة دون الآخذ بالإعتبار جانب الشكل أو أهمية 
االسعن واا اة عبر مضيولة على للدي قاد 
يتبين أن الملاحظة تستخدم ب2 دراسة الظواهر التسويقية على نطاق واسع 
وبخاصة عندما تطلب الحاجة إلى عدم الاعتماد على الأفراد 2 أجويتهم وإنما 
استخدام الملاحظة الشخصية وفق اعتبارات ومعايير معينة» ومع كل هذا فإن 
الملاحظة لا تعد موضوعية بالكامل؛ وأن مجال الخطأ والإنحراف محتمل الوقوع 
بسبب التباين الواضح 2 قدرة الملاحظين أنفسهم. 
من جهة ثانية فإن الآلية المسجلة لالأحداث هي خالية من أي خطأ إذا كانت 
الأداة معدة إغدادا سليما. 
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وهنالك مآخذ كثيرة على الملاحظة يأتى 4 مقدمتها أن الظواهر الخارجية لا 
تخضع للثبات وإنما هي عرضة للتغيير والتبديل من فترة لآخري, كما انه ليس 
هناك شكل محدد من الملاحظة يمكن استخدام ه لتحديد مواقف المستهلك أو 
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الآراء المعبرة عنها إلى غير ذلك من الظواهر السلوكية التي يمكن ملاحظتها 2 
استخدام ات الملاحظة 
أو معرفة كيفية تصميم السلعة فقد دأبت الشركات المنتجة لألعاب الأطفال إلى 
انمتخدام داوب [لالاحظة فامعروق أن محلات بيع الناب الأطقال #خصيصن مانا 
معيناً تترك فيه مجموعة من الألعاب المختلفة ويحق للطفل الذي يدخل المحل أن 
مكشيه ا ماما داه هو فاقيا ك امحل هة ار الكسواق الها كاذ و 
مراقبة الأطفال مراقبة دفيقة لمعرفة ردود فعلهم على هذه الألعاب وتدوينها على وفق 
أا ادات د5 فسا 
ونتيجة لبذه الملاحظة المستمرة فإن هناك العديد من التساؤلات التى يمكن أن 
تثار حول موقف الأطفال من الألعاب هذه ومن ذلك 
- هل اللعبة الواحدة تبدو ملاءمة للذكور والإناث من الأطفال أم 
2 ما العمر المناسب للطفل الراغب باستخدام اللعبة؟ أي الربط عن 
طريق الملاحظة بين أعمار الأطفال وتقبلهم لاستخدام اللعبة. 
- ما العمر المتوقع للعبة وهي صالحة للاستخدام 9 هل اللعبة سهلة 
الكسر أو التلف أو غيرها قابلة أن تتوقف عن العمل؟ 
وغير ذلك من الأسئلة التي يمكن أن تثار نتيجة الملاحظة الشخصية لبذه الفئّة 
من الأطفال وبالتأكيد فإن الملاحظة ستعزز من مكانة السلعة وإعادة تصميمها 
الطفل. 
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والشيء الملاحظ والمهم 4 أسلوب الملاحظة أن كلفة العملية تكون عالية نسبياء 
إذ قد يخصص ال ملاحظين لتدوين ما شاهدوه ولكن الذي يحدث أن الفئة التي تمت 
ملاحظتها قليلة العدد» ولا تستحق هذا الاهتمام الذي خصص لباء وقد يبدو سلوك 
الأطفال طبيعياً ف حالة اجتماعهم نيوية ف آقاء اللعب بالألعاب» إد غالبا مايظهير 
اة فن لفات والهواتن ال ك بين السات الماع 


وإذا كانت عملية ملاحظة الأطفال سهلة وغالباً ما تتم بشكل طبيعي» فإن 
ملاحظة المستهلك بشكل عام قد تبدو هي الأخرى عملية ممكنة لكنها مكلفة 
أيضاً على الرغم من الجوانب السلبية التي قد تتركها العملية نتيجة لعدم الدقة 2 
الأداء وقد حققت الملاحظة جوانب إيجابية عندما استخدمت مع ظهور الألعاب 
والآدوات الالكترونية الخاصة بلعب وتسلية الأطفال والتي ثبتت 2 أماكن معينة 
من السوق كي تتاح للطفل فرصة مزاولة اللعبة والاستمتاع بها 4 فترة مصاحبته 
لوالدته أو لوالده 4 أثناء قيامهما بالتجوال 4 السوق. 
قفي أسواق تجارة المفرد وهي غالباً ما تضم مجاميع عديدة ومنوعة من 
السلع الاستهلاكية المعروضة على الرفوف» إذ يقوم المستهلك بالتجوال بين مختلف 
الرفوف العارضة للمنتجات المختلفة مع عرية خاصة بتجميع المواد المراد شراؤها 
ودفع ثمنها دفعة واحدة 4# نقاط الخروج. 
يلاحظ بك هذه الأسواق أن سلعة معينة موضوعة ك غير محلهاء فمثلاً علبة 
من معجون الطماطم بعلامة (آ) موضوعة بين مجموعة من علب المعجون بعلامة (ب) 
وهو ما يحدث لمعظم السلع المعروضة المختلفة العلامات» والسبب 4 هذا هو أن 
المستهلك يدخل إلى السوق ويقع نظرة على معجون الطماطم علامة (أ) فيتناول علبة 
منه ولكن وبعد تحركه إلى مكان عرض معجون الطماطم بعلامة (ب) فانه قد 
يتوقف هناك وهذا التوقف سيجعله © موقف يقارن فيه بين مزايا ڪل من العلامتين 
فربما كان سعر الثانية أقل من الأولي» أو الاختلاف بنسبة التركيزء أو لأن 
العلامة الثانية سبق أن جريها المستهلك وبدت ملائمة له فالمستهلك 2 هذه الحالة لا 
يعد السلعة الأولي إلى محلهاء وإنما يتركها 4 أي مكان يشاء ما دام يأخذها 


فقي هذه الحالة فإن بإمكان حصر هذه المنتجات يومياً و نهاية فترة 
العمل والتعرف على العديد من هذه السلع التي تلاحظ كثيراً ب4 معظم السلع 
الاستهلاكية كامعلبات مثلاً أو السلع التي لبا بدائل عديدة ب4 المكان الواحد. 

نكو مراقبة السقيلك مدن دنذوله السوق والقركف اماه الل اللعروضة 
فقا رقي الوق ف التمرف على موقف املك امام سان اوكلات ست 
لشر كات فة فكلا وى اععبارات الشعر والعادمة والتكونات والحهم وعيرذلك 
من المتغيرات فلو كان ب السوق ثلاثة أنواع من معجون الأسنان محصورة 4 ثلاثة 
رفوف 2 مكان واحد ويتم تدوين الملاحظات حول كيفية تناول معجون الآسنان من 
محل الاستفيد فإننا ريما نتوقع الحالات الآنيةد 


المستفيد يقضي فترة طويلة / معقولة / قصيرة 4 الشراء. 
السعر هو المقياس الأساسي ك المقارنة. 
المستفيد أقتني العلامة الأولي من المعجون موقعها على الرف. 


المستفيد لم يقتن أي سن العلامات لعدم تواضر العلامة المرغوب يها 
المستفيد أقتني علامتين 4 وقت واحد. 
تم اقساء معن أسقان للضفار مضلا عن الطمون التفادي: 


غيركلك واا أن الحطاعة اكلاحظة للعملية لا هى بالكداوين اتا توه 
بالعاشير على اسه ات وها وها الاح سلف [الشكل ف 

وق هدما اة تد قنور اح ومن تة على اقباط الأموى اح 
اع ابعاببية فر العم مال وارد عطي ارا إلى کا يديد صدا 
ا ا ا يكن ا ودد اتات اها 

فمثلاً عندما يوضع معيار السعر فإن السعر غالبا ما يكتب بك أعلى الرف 
ويلاحظ آن المرحلة الأخيرة من الشراء كانت بعد أن آلقي المستفيد نظرة إلى أعلى 
لملاحظته أسعار المنتجات الثلاثة وأنه أختار السعر الأدنى وهكذا. 
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وهكذا تدون باقي الظواهر اعتماداً على قدرة الملاحظ نفسه على 
استنباط الحقائق التي قد لا تخلو من خطأ ولأنها اعتمدت بالأاسس على حكم 
شخصي قد يكتنفه الغموض أو الشك أو الخطأ. 

جذير+الاقتانة ان هدا اقات كن العصسسن بها وموم م سارف 
المستهلك فقد يقتني الفرد سلعة شهيرة ومناسبة لكون العلامة معروفة بدلا من 
شرائه لعلامات اعتيادية. 

اذا ما شهر القود انه تحت ١‏ الاحظة فاكه 9 تسرف ترا طيعيا ولاف 
لإخفائه لبعض الجوانب التي لا يرغب أن يطلع عليها آي من الأفراد فقد يفضل 
منتجاً على آخر لفرق بسيط ب2 السعر من وجهة نظر الملاحظ» أي السعر يبدو مهما 
من وجهة نظر المستفيد ومتى ما شعر بالملاحظة أنها منصبة عليه فإنه يسيء الظن 
بالملاحظين ب2 السوق وقد لا يرغب أصلاً ب2 التعامل. 


عط مثالا يوضح كيفية استخدام الملاحظة كوسيلة لجمع البيانات الأولية 1 


ملاحظات عامة: 
رقم الاستمارة (7) 
دذكر هدو اكالاعظات وتدون بخ خيرة ااا حك تشه 
- الحالة المراد ملاحظتها 
العمر: / تقريبي سنة الوقت: 
الجنس ( )ذكر ( )أنثي التاريخ ../../....م 
- هل المستفيد دخل ١‏ )لوحده برفقة زوجته ( )أي حالة أخرى 
- ما الفترة التي قضاها المستفيد أمام واجهة عرض السلع؟ 
- ( ) دقيقة 
> عنصر المفاضلة بين المنتجات هو: 
)السعر ( )المكونات 
) العلامة التجارية ( )الحجم 
) أخرى / حسب اعتقاد الملاحظ 
- هل فتش المستفيد عن علامات أخرى غير المتوافرة؟ 
( )نعم ( )لا 
- 2 حالة الإيجاب هل اقتني أي من العلامات المتوافرة آم ترك المكان بدون اقتناء؟ 


( ) علامة واحدة ( ) علامتان ( ) ثلاث علامات ( ) أكثر من ثلاث علامات 


هل السضون كد ج سلما غديدة فت ووه مكان الوح( )و 
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مسب 


© تحديد الأمور الواجب ملاحظتها 
ادرا اوبات عازه بحي تيد الجاقيي الزا بحب اة 
فقد تكون الملاحظة لجوانب سلوكية معينة كالتد خين وردود الفعل تجاه مؤثر 
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خارجي وغير ذلك من الجوائب التي ترقيط أساسا بطبيغة الموضوع المراد دراسته 
وملاحظته. 


هناك مسألة مهمة من الواجب الانتباه لبا وهي تتعلق بتحديد من سيقوم 
بتجميع البيانات من خلال الملاحظة» فإذا كان الباحث يوكل المهمة إلى فرد آخر 
كا الام مومة تم البياكات از أن يكين ساعد ف العملية هتو خلا تك من 
القيام دريب الفرن هدا كدذرييا جيدا 2 عمل لحك والكدوين ويفضل اسان 
بأكثر من فرد وذلك يسان للدقة أولا وعدم إهمال أي أحداث قد تغيب على 
الملاحظ الواحد إن كان وعيدا ف عمله هذا: 
يمكن القول أيضنا إنه من الصبعوية الأعشاد إنه قد ثم تدوين مالاحظات 
خاطئة إن كانت الملاحظة قد أنجزت على النحو المخطط له. 
٠‏ اعتبارات استخدام الملاحظة 
ما تطرقنا إليه يمثل صوراً عديدة من مجال الإستفادة من ملاحظات وبغية توحيد 
مفهوم الملاحظة فيمكن أن نحدد الاعتبارات الأساسية 4 استخدام الملاحظة أو 
© الملاحظة المباشرة وغير المباشرة 
إن المثال الذي ذكرناه عند قيام مجموعة من الأفراد بملاحظة الواردين 
على مخزن معين وتدوين الأحداث التي تمت ملاحظتها ما هو إلا صورة من صور 
الملاحظة المباشرة» وهنالك طرق أخرى تتم فيها الملاحظة المباشرة بواسطة تنكر 
وهل نت :قك اة آثرا على إذوالف ارد كبر دات من الامتبارات: 


ا اة غير ا لباشرهائي ] تحن لين اة الخدت وا 
ملاحظة نتائج الحدث فقد يكون الفرد على علم كاف بالسلعة مما يجعل 
ملاحظته داخل السوق أو المخزون مسألة لا أهمية لاء وإنما العبرة هي ملاحظته 2 
كيفية موقفه تجاه السعلة بعد الشراء فشراء الثلاجة يجب أن يتم على وفق مبداً 


معين وهو أن المخزون البائع هو المسؤول عن نقل الثلاجة وتنظيفها وتشغيلها 2 دار 
المستفيد فهنالك يالاحظ موففه وتصرقاته تجاه الثلاجة. 
الحال نفسها ما يخص شراء البساط المستخدم 2 تغطية غرف الدور والفنادق 
وممراتها فالشركة القائمة على عملية قص البساط وترتيبه ب الدار ستلاحظ 
موقف الفرد بين البساط بعد عملية فرشة ب داره وهكذا بالنسبة لشراء الأصباغ 
للدور أو الآثاث الخشبي إذ أن الملاحظ يجب أن تتم قدر الإمكان داخل المكان 
التقصظن ليا 
٠‏ الملاحظات المركبة والملاحظات غير المركبة 

الملاحظات مداها يكون من ملاحظات عالية التركيب إلى ملاحظات أقل 
وغير مركبة فا ملاحظات المركبة يتم إجراؤها عندما يكون للباحث معرفة سابقة 
بالظاهرة المعنية والوسيلة المستخدمة 4 جمع البيانات عبارة عن نوع من القوائم 
فالسلوك المتوقع يكون على أثر إحتمال موافقاً لما هو مدون 2 القائمة هذه» وكل 
ما على الباحث هو التأشير على التكرارات التي تحدث لبذه الجوانب السلوكية. 

بالتأكيد فإن هذه المهمة تعد سهلة عند الباحث والعديد من الأمور يمكن 
ملاحظتها 4 وقت قصير وإعتناء كبير يجب أخذه بالحسبان عند تحديد الاعتمادية 
والشبريدة (المبهة) ج اليا ادها ك تيم اتاكات اتالاحظة از ما 
البيانات المهمة التي فاتت الباحث. 

أما الملاحظات غير المركبة 2 هذا النوع من الملاحظات يحاول الباحث أن 
يشرح الأحداث أو السلوك كما تحدث هي وبدون فكرة سابقة عند الموضوع أو 
ماذا ستتم ملاحظته: وهذه العملية تتطلب درجة عالية من تركيز الملاحظ (أو 
الباحث) أو إنتباهه. 

غالبا ما نجد أن مزيجاً من الملاحظات المباشرة وغير المباشرة هو الواجب 
الخد يه دراس الوضنوع ول الف او الرسيلة كالاستما رمكلا تصمم على 
وفق معرفة سابقة ولكن مع كل هذا فإن الملاحظ سيكون جاهزاً ومستعدا 
بتسجيل أي جوانب سلوكية جديدة يمكن توقيعها وهذا الترابط بين هذين النوعين 
من الملاحظات تعطي جانباً كمياً ونوعياً من البيانات التي تعد من أحسن أنواعها. 
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اللعيئة الحديكة واللعايتة الذمنية (الرقية) 
الحديثة تخص ملاحظة لحدث معاصر. 

المعاينة الزمنية (الوقتية) تخص ملاحظات لأحداث أو سلوك خلال فترة 
زمنية معينة بدلاً من حدث معاصر أو لظاهرة سلوكية معينة. 

ونوعية البيانات المطلوبة للإجابة عن سؤال البحث أو لاختيار فرضية البحث 
سوف تحدد المعاينة الحديثة أو المعاينة الوقتية والتي من الواجب الأخذ بها. 

فلو كان البدف من الملاحظة هو لقياس درجة الانتباه عند المستهلكين أو 
فعرفة الاستجابة مجموعة سن المشاهدين لرسالة إغلانية تلفويونية ضإن المعاينة 
الحديثة هي الواجب الأخن بها بسبب أن الرسالة الإعلانية لبا وقت محدد تزول بعده 
مباشرة وعليه فإن الملاحظة تقتصر على الفئّة المشاهدة فقط» وحتى لو تم تكرار 
الرسالة الإعلانية فإن المعاينة الحديثة هي الواجب للأخذ بها. 

لكن عندما توضع كميات من سلعة معينة 4 محل معين ولفترة محجددة 
بحيث يتم ملاحظة ردود الفعل عند المشترين حال دخولبم المحل هذا فإننا قد 
نلاحظ قدوم العديد منهم 2 فترة معينة وغيابهم 2 فترة أخرى أي لا يعرف بالضبط 
متى سيقدم المستهلكين للشراء عليه فإن المعاينة الوقتية الزمنية هي المعول عليها. 

الملاحظ أن المعاينة الوقتية تستخدم ب2 الدراسات والعلوم الطبيعية خفي 
الذراسات الطبيعية فكلا هكم اللعايقة الركية فتلا بالاحظة توق طهون اتان 
من طفل لآخر فلا يمكن تحديد وقت معين للمعاينة (معاينة حديثة) وإنما يتطلب 
الآمر المتابعة المستمرة ومعاينة زمنية وقتية. 


فا هة الفرق بين الكلاحطات الخركية واالإحظالف غير المرحضية 


» التركيب والتتڪر 

يقصد بتركيب الملاحظة أن الملاحظ تلقي عليه مهمة كبيرة ب4 العملية 
هذه بمثابة الجسر الذي تغطي الفجوة بين ما تمت ملاحظته فعلاً من متغيرات معينة 
اورفضيرات:الدزاسة التاق بها يكلية خرن فان الالااهط عليه أن يرف ايلام 
وا تاذ مع ا ا ل وال حمر عا 8 اتکی 
سيترك للملاحظ ليقرر ما هو مناسب وما هو مناسب ب4 ضوء معرفته بالأمور. 

تركيب الملاحظة بمقوماتها الفاعلة يجب أن تكون مناسبة مع هدف 
البحث وعلى الملاحظ أن يرتبط ارتباطا قوياً بالتركيب والبيكل المعد للملاحظة 
المراد القيام بها وإلا لو قام بوضع اعتبارات مخالفة بين حالة وأخرى فإن هذه العملية 
سكردي إلى عدم الفوضل إلى النتيجة المراد الحصتول عليها: 

من جهة ثانية وكما ذكرنا فإن الملاحظة يجب أن تتم على نحو لا يحس 
فيه تفرد آنه تخت داقر اتلاتحظة, وا هان ذلك مي تكس جلي على تسبرقات 
الفرد ذاته» وريما يغير سلوكة عند معرفته بوجود من يراقبه أو يلاحظ نوعأو حجم 
راه 

يجب أن لا يغفل ناحية مهمة وهي ضرورة اللجوء إلى طرق المصيدة للحصول 
على يض اشر اهد الى تحن الشدوين ردا ما مكل ضفن كين الالختيازات 
السلوكية ذلك أن إجابة الأفراد توضح (أو يتم اصطيادها) على وفق موقف مدبر 
ومعد سلفاً من شأنه أن يعطي بعض الاعتبارات حول الاعتقادات والمواقف غير 
الاك (اتكاذة تجاه السلعة مكلا اومان اكواقف والدواض. 


هدا سا بحسل دوسا دما عن الشركات على آراء ال هكن أو 
ادون من اة شيل تاها زه ينو املك راي وموقفه اتاب تجا 
السلعة وأنه لو أنتجت فانه سيفضلها مثلاً أو أن الموزع الفلاني سيقدم على توزيعات 
ولكن بعد الإنتاج لا يحصل مثل هذا ولهذا السبب فإن الإنتاج يطرح بكميات قليلة 
جداً على سبيل التجربة وتلاحظ هذه الحالة بشكل فعلي مثلاً حتى يمكن التحقق 
من ذلك» أو أن تخبر الشركة المنتجة موزعيها عن إمكان دفع مبالغ مقدمة حتى 
يمكن الإنتاج على وفق ما تم دفعه على سبيل التجربة والاختبار» ليلاحظ ماذا 
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ناك العديد من الطرق لكر ودرفة الرشف الفعلي والسلوركي لتاحية 
من التواحي المهمة فبكلاً كيفية الال داخل الوحدة البيعية وآين توضع السلعة 
ذال الخزع واماء الشاهدة آم لا وة الب كل غير مار التعرف عل 
معط الأنور الح كو مكلك بقل ساق ر بحسل اناس على كواب مه 


ما هي مجالات استخدام التنكر 2 بحوث التسويق ؟ 


» نوعالملاحظة 
هقاك توعان سن ا للاحظة. حب ظبيعة الجية اتلاحظة؛ وهها اللاحظة 
البشرية والملاحظة الآلية. 
فالملاحظة الآلية لبا صور ومنوعة فيمكن أن تكون من خلال الجهاز 
العداد أو الدوار المستخدم ب2 الملاعب الرياضية أو العداد الالكتروني الذي يوضع 
على آبواب المحلات الف يرتادها العديد من الرواد كمشاهدة معارش الرسم أو 
الصور الفوتوغرافية أو لتحف معينة» وغالباً ما تكون مجانية ففي حالة دخول 
الفرد إلى داخل المعرض فإن العداد يشير إلى ذلك ولبذا فإنه يتم حصر الأرقام يومياً 
ومقارنتها بين فترة وأخرى وهنالك الكاميرات التي تصور وتنقل الأحداث وغير ذلك 
من الوساكل الحديكة + وهذه الوسائل الآنية تنص بكونها حيادية ج دورانهنا وتقلها 
الأخداث والكاميرا مكلا جيل هنا هدك فلا ورتين ها ت ملا من قبل 
القبرج الواتددء اذ اها سستشيكرن شاملا زهاعاذ على كرف أن حضون الكل على 
وجهها المناسب للعمل أولاً ويحسن استخدام هاء وهناك نقطة مهمة تتعلق بانخفاض 
كا اا 9 كم ان الوساكل ا کي کون الل اقا ا 
الحالات اتی يضمب آدآء الفرد لبا كالعد اد الذق أشيرثا إلينه والستخدم ك حصر 
رواد فعرض أومتاسية اداد ا تحدم ال الظاكرة ك حر هة اران 


الفعليين الذين استقلوا الطائرة» فيتم حمله باليد وملاحظة عدد الجالسين بخ كل 


صف والضغط على مفتاح العداد الذي له مؤشر رقمي تصاعدي ليبين ب4 النهاية 
العدد الفعلي؛ وهذا العداد جاء بديلاً للعداد الشخصي. 

أن الالاحظ ا9 مکی أكون داد کل داس وا ات 
كنا والاحظ اة اسشعراة. إشارات اكروو الطبوكية الى تعمل دون تركت 
وباستمرار وأنها رخيصة الثمن ودقيقة وعلى الرغم من أن الملاحظة البشرية تبدو 
ظاعلةظاتها لمكن ان قد ا قفر من الحالات وامشاهدات فتكل ردود 
الفعل الفسيولوجية تقع ضمن هذه الفكة فمثلاً الابتكارات متوافرة ب4 قياس 
ار عة معدل رن او كروي السرم مهمه اسا هالت ركاب توافت 
الاتفحالية» وهذااما لا كدر غلية الفروووق احزام مش هذا السعكر الهم 


أسئلة التقويم الذاتي : 


. متى يستخدم اختبار وجود علاقة بين متغيرين أو أكثر؟ 

لكر اما القرضيات إيطاد مون غير لقنيو اتا 

. .ما الاختبارات التي تستخدم لبذا النوع من الفرضيات؟ 

. متى يستخدم اختبار وجود اختلاف بين متغيرين أو مجموعتين 
المشاهدات ؟ 

:. اأكريعض الأشاليي الأحصائية الى شج تتحليل النتائج 
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5. أساليب تحليل البيانات 


1-5 أساليب اختبار وجود علاقة أو الارتباط بين متغيرين أو أكثر. 
2-5 أساليب اختبار وجود متغيرين أو مجموعتين من الأفراد أو المشاهدات أو 
أكثر. 
5 -1 :اختبارات وجود علاقة أو ارتباط بين متغيرين أوأكثر. 
يتم استخدام هذه المجموعة من الاختبارات ‏ حالة الفرضيات التي تقوم على 
من الفرضيات ما يلي: 
- هنالك علاقة بين أرباح الشركة وبين سعر تداول أسهمها 4 السوق المالي. 


- هناك تأثير لكل من مستوى دخل الأسرة وعدد أفرادها ومكان سكنها 

والمستوي التعليمي لأفرادها. 

نلاحظ من خلال الفرضيات أعلاه أن الغاية منها هو محاولة إيجاد مدى تأثير 
المتغير التابع. ففي الفرضية الأولى نلاحظ أن الباحث يحاول معرفة فيما إذا كان 
لأرباح الشركة (المتغير المستقل) آثر ك أسعار تداول أسهمها (التغير التابع) والعلاقة 
هنا أن كان هناك تأثير قد تكون سالبة بمعني انه كلما زاد ربح الشركة فان 
أسعار أسهمها تنخفض وعليه فان معظم الاختبارات التي تستخدم 2 مثل هذه 
الحالات ينحصر بين (-1) (علاقة سالبة كاملة) إلى (+ 1) (علاقة موجبة كاملة) 
وكما اقتريت العلاقة من (-1) و(+1) تكون العلاقة بين المتغيرين قوية كلما 
ات اة من اس تكو الجلاقة ةة 

يستخدم لمثل هذا النوع من الفرضيات نوعان من الاختبارات هما الاختبارات 
المعملية والاختبارات اللامعملية . ويتم استخدام الاختبارات المعملية ب حالة ڪون 
مجتمع الدراسة الذي أخذت منه العينة موزعاً فا کنا > كما يجب أن يكون 
القاس لتد لقاس الراك الذراهة أمامقيانا سبيا أو ياس فاهليا: 
أما الاختبارات اللامعلمية فيمكن استخدام ها 4 حالة كون مجتمع الدراسة 


الأصلي الذي أخذت منه العينة موزعاً توزيعاً غير طبيعي كما يمكن استخدام ها 
2 حالة استخدام الدراسة لمقياس إسمي أو ترتيبي. ومن الأمثلة على الاختبارات اللا 
((كندال)) للرتب ومن الأمثلة على الاختبارات المعملية اختبار الانحدار الو حطى. 
ک5 -2 اختبارات وجود إختلاف بين متغيرين أو مجموعتين من الأفراد أو 
المشاهدات أو أكثر . 
ااا حبق تحمسو كن من الأخراد 21 الشاعداك أو اضفر ومن اة علي 
الفرضيات التي يمكن فحصها بهذا النوع من الاختبارات. 
> هناك إختلاف جوهري بين مستوي رواتب الذڪور والإناث ممن يحملون نفسر 
المؤهلات والخبرات. 
- يزداد استهلاك الأفراد للمشروبات الساخنة 4 فصل الشتاء مقارنة عما هو 
عليه الحال 2 فصل الصيف. 
> هناك تباين بين كل من الشركات الصناعية وشركات الخدمات وشركات 
نلاحظ من خلال الفرضيات السابقة أن الاهتمام يتركز 4# محاولة إيجاد مدى 
التفاوت؛ أو الاختلاف بين مجموعتين من الأفراد أو المشاهدات ففى حالة الفرضية 
والإناث. 
يتم استخدام الاختبارات المعملية أو الاختبارات اللا معملية وبنفس شروط 
استخدام تلك الاختبارات 4 حالة الاختبارات التي تقيس مدى وجود علاقة بين 
متغيرين أو أكثر والتي تم شرحها 2 الجزء السابق. ومن الأمثلة على الاختبارات 
اللامغملية لقيامن الإختلاف بين مجموهتين من الأفغراد أو المشاهدات اختبار مان 
وتني ومن الأمثلة على الاختبارات التي تقيس الاختلافات بين مجموعتين أو أكثر 
اختبار كروسكال ولاس ومن الأمثلة على الاختبارات المعملية التى تقيس الإختلاف 
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(Discriminate Analysis 
مقاييس التشتت‎ 


من المعروف أن مقاييس النزعة المركزية تعطينا فكرة عن القيمة التي 
تتجمع حولبا بقية القيم الأخرى 2 مجموعة من المشاهدات المأخوذة على ظاهرة ما 
ولكن مقاييس النزعة المركزية هذه تدلنا على كيفية توزيع المشاهدات أو على 
درجة انتشارها وتباعدها عن بعضها البعض» أو عن القيمة المركزية لبا فإستعمال 
أي مقياس من مقاييس النزعة المركزية بمفرده £ وصف مجموعة من المشاهدات 
خصوصاً فيما يتعلق بطبيعتها وكيفية توزيعها ولإكمال هذه الصورة لابد لنا من 
ذكر شيء عن مدى تباعد أو تقارب هذه القيم عن بعضها البعض بالإضافة إلى 
ذكر النقطة التي تتجمع حولما القيم أي لابد من ذكر شيء عن طبيعة تشتت هذه 
ال 
المدى 


بهل اللارق لفيا القعت هويهبازة من الفرق بين القيمدين الكبرق 
رالرى ومدكوله هيت أن اله الفا الحموعة فور #اطوله و تة كيين 
لدرجة يصبح معها غير صالح لإعطاء صورة حقيقية عن التشتت العام ب تلك 
المجموعة؛ وأكثر ما يصلح ب4 حالة المشاهدات التي لا تضم قيماً متطرفة أو شاذة 
وج حالة وجود مثل هذه القيم بينها يعطينا المدى فكرة مشوشة وغير صادقة عن 
مدى تباعد هذه المشاهدات عن بعضها فيا 


الانحراف المعياري 


هوأكثر مقاييس التشتت افا وأهمية, ويساوي الجذر التربيعي لمتوسط 
يمكن إجراء ما يلي: 


. إيجاد انحرافات القيم المختلفة عن متوسطها الحسابي. 


NS 
جمع مريعات هده الانحرافات, ومن ثم إيجاد متوسطها.‎ : 


. إيجاد الجذر ألتربيعي للناتج الأخير ب4 الخطوة السابقة. 


آفجة الاتحراف المغياري كالأهداد ة1 :4:3-2 783 | 


المتوسط الحسابي هو 4› الانحرافات -3 -2غ دوع 0: 1غ 2غ 3 
مربعات هذه الانحرافات هي: 


9.41014 9 


28 
ل | = 4/ء - 2 


المدى الربيعي 

لآن المدى لا يطح لقياين العشق ج حالة الكشاهناك المحتوية على قي 
مقظرظة كان من الطرورق إيجاد قياس خرو لاس التش هد يك حال هذا 
النوع من البيانات ويعرف على إنه الفرق بين الربعين الأعلىر 03) والادني(01) 
واضخ من هذا التعريف أن الد الربيعي يتفادى القيم المتطرضة ولا كلما + 
حسابه ويستعمل الإحصائيين عادة نصف المدى الربيعي ب2 قياس التشتت بدلا من 
المدى الربيعي نفسه وما كان نصف المدى الربيعي قريباً ب4 قيمته من قيمة 
الانحراف المعياري كان استعماله من الناحية العملية أكثر فائدة من إستعمال 
المدى الربيعي بأكمله. 
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مثال: أوجد المدى الربيعي للبيانات التالية 


3 12 7 17 3 14 9 6 11 10 
هر 


قرت النتاسر تضاهديا 


الربع الأول - ن +1 - 10 +1 


4 4 3 
= 2.75 3 
= 6 6 
7 
الربع الثاني (الوسيط) = (ن + 1) 9 
4 10 
= 5ک 11 
= 9.5 12 
الربع الثالث = (ن +1) 14 
= 8.25 17 
= 12 


المدى الربيعي - 12 -6 = 6 
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6-الخلاصىن 


عزيزي الدارس »22 

ما الذي ناقشناه ب هذه الوحدة ؟ موضوعات كثيرة ومتنوعة لنحاول 
استعراض أهم ما ورد فيها من نقاط : 

بدأنا بشرح صفة البيانات الأولية ومصادر الحصول عليها سواءً كانت 
دراسات وصفية يتم إنجازها من خلال دراسة الحالة أو الدراسات المسحية» أو 


كانت سببية توضح علاقة السبب بالنتيجة؛ أو تجارب ميدانية» أو غيرها من 
الكباد.. 

ثم انتقلنا لمناقشة أنواع التجارب» وهي خمسة آنواع» تبدأ من التصميم 
البسيط ( تصميم ما بعد التجربة ) إلى الأكثر تعقيداً المتعلق بدراسة الأربعة 


مجاميع . 
كذلك وقفنا عند طرق تجميع البيانات الأولية التي تشمل طريقة الملاحظة؛ 
وطريقة الاتصال الشخصي» ولابد من الإشارة هنا إلى أن الملاحظة يمكن أن 
تنفذ من خلال وسائل شخصية؛ وآخري آلية» كما أن لبا أشكال وأنواع 
متعددة» أما الاتصال الشخصي فيتحقق من خلال المقابلات» والہاتف› 
والبريد. 

وأخيراً تحدثنا عن أساليب تحليل البيانات مثل أسلوب اختبار وجود علاقة بين 
متغيرين» او مجموعتين من الأفراد أو المشاهدات أو أكثرء بالإضافة إلى 
اختبار وجود إختلاف بين متغيرين أو مجموعتين من الأفراد أو المشاهدات أو 
أكثرء وإستعرضنا بعض الأمثلة لبذه الاختبارات مثل مقاييس التشتت. 
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البيانات الا 


a 
8 
1 

لهذ 


يتها في البحث التسو 


يمي 


7-لمحه مسبقي عن الوحدة الد راسيي التالين 


عريري الدارس 0200 


الوحدة التالية بعنوان ( قوائم الاستقصاء والعينات ) ثتناول من خلالبا 
بعض الإرشادات المحددة لعمل المسوحات الميدانية» سواءً من حيث الإعداد أو 
المنارسة» اد آن هذه السوعاث آ ضبحت مضدرا هاما عاد الليافات اللا 


نأمل أن تجدها وحدة مفيدة» وتسعد بمطالعتها .... 


نامل أن تجدها 


5-إجايات التد ريبات 


ادف من إخراء اتر اعات الهو کد ين ذا كرفس الاک بابب 

كلهم اتیل = محال ادت اا خم نظورا ترهبا كنود كانت .ف اتشات 
تتم عن طريق الأسكلة وكدوين الإجابات: الك اليا هرت الصتحافة المركية 
والمسموعة لتنقل السؤال والإجابة مباشرة عن طريق الإذاعة والتلفزيون دون الحاجة 
إلى القدوين: 
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المشككلة التي تواجه استخدام الباتف كوسيلة لجمع البيانات الأولية هي 
الكلفة العالية المرتبطة بطول فترة المكالمة» أو تكرار النداء عند الاتصال بفرد 
غير موجود» لكن يمكن التغلب علي هذه المشكلات عن طريق استخدام النداء 
الآلي» والباتف النقال الذي من شأنه أن يقلل التكاليف. 
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الوحدة البيعية» أين توضع السلع داخل المخزن» كيف تعرض المنتجات أمام 


9-مسرد المصطاحات 


الدراسة الوصفية Descriptudy.‏ 
هي تلك البحوث التي تصمم لكي تعطي ملخصا لبعض الظواهر 
السلبية عندما ما تكون الفرضيات مجربة ومنظورة. 
دراسة الحالة: Case Study)‏ 
عبارة وصف وتحليل شامل لموقف معين. 


Suruey Stud : الدراسة المسحية‎ 


الشخصية أو البريد أوأي وسائل أخرى. 
البحوث السببية :106564711 

تعني معرفة ما إذا كان التغير الحادث لأحد المتغيرين هو السبب بك 
التجارب الميد انية والمختبرية : 1460174101165 Fields Presents And‏ 

يقتصد بالتجارب المختبرية الميدانية تلك التى تخضع وتتم وضق مقومات 
ها حمر 
الاتصال الشخصي: 001111:11164210115) Personal‏ 


الوحدة الخامسة 


عبارة عن لقاء شخصي بين سائل ومجيب يتم فيه عرض أسئلة 
شارات سن الال ةة اللحصبوق على حقاكق نكا مود د 


البيانات الأوليت وأهميتها في البحث التسويقي 


Telephone Comnu1icatio1 الاتصال الباتفي‎ 


وسيلة من وسائل الاتصال المباشرة التي تتم وفقاً لضوابط واعتبارات 
معينة» وهو أيضاً بمثابة المقابلة الشخصية. 


الملاحظة المباشرة وغير المباشرة :005210441011 Dieted and in indirect‏ 
الملاحظة المباشرة تعني معرفة الموقف الفعلي والسلوكى لناحية معينة 
عن طريق التنكرء أما الملاحظة غير المباشرة فتختص بنتائج الحدث أو تحديد 

السلوك المعين. 


0- المراجع 


1. عثمان» عبد الرحمن احمد» مناهج البحث العلمي وطرق كتابة 
الرسائل الجامعية» (الخرطوم: دار جامعة أغريقيا العالمية» 1995). 
. سعيد» هناء عبد الحي» إدارة التسويق (القاهرة» 1993). 
. عطية» مجدي طه» التسويق الوصفي والتحليلي (القاهرة: المطبعة 


العالمية» 1988)2. 

. كنيرء توماس» تايلور» جيمس ؛ تعريب عبد الرحمن دعاله بيلة› 
بحوث التسويق مدخل تطبيقي" (الرياض: دار المريخ للنشرء( 
3). 
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عاموي ناه ممعي لدان ارس سم Ea‏ 


+ عا o‏ ذأ من ذأ 


SEE م‎ EEE الآهداف‎ 2. 1 


5 إعداد وتصميم قائمة الاستقصاء 212113111130000 


2 1 الإرشادات E O CS CE E‏ 
2. 2 البيانات التى يمكن أن يغطيها الاستقصاء EE‏ 
2 3 إختبار الاستقصاء 2 الميدان E‏ 


. طرق جمع البيانات باستخدام قوائم الاستقصاء SS‏ 


3. 1المقابلات الشخصية ا A O‏ 
3 2 الاستقصاء عن طريق البريد TT‏ 
3. 3 الاستقصاء عن طريق الباتف 00 
3. 4 عوامل المفاضلة بين أساليب جمع البيانات. 2000 


. الحصر الشامل والعينات assesses‏ 
: العينات كبيرة الحجم وبحوث التسويق oa‏ 


الأخطاء التي تتعرص لہا العينات E E E‏ 


0.لحة مسبقة عن الوحدة التالية O‏ 
1 اإجابات التدريبات O‏ 


الوحدة الساد 


2 


>5 فوا 


ائم الاستقصاء 


و 


العينا 


هه 


هم 


ا 


1- المقدمىي 


1 -1 تمهيد : 

عزيزي الدارس : 

مرحبا بك 2 الوحدة السادسة من هذا المقرر» والتي تأتي بعنوان ( قوائم 
الاستخصاء رالمات تشاول من كاذنا الرجيات العافة لجرا الدراسات اللبدائية 
من خلال الحديث عن العينات. 

تحتوي الوحدة علي سبعة أقسام رئيسية تشمل إعداد وتصميم قائمة 
والعينات» العينات ڪبيرة الحجم ويبحوث التسويق» الأخطاء التي تتعرضص لها 
العينات» حجم العينات والمؤثرات العامة عليهاء وأنواع العينات. 

تتخلل الوحدة العديد من الأنشطة والأمثلة والتدريبات وأسثلة التقويم 


الذاتى» نأمل أن تستفيد منها. 


مرحبا بك مرة أخرى 25 


الوحدة السا 


فوا 


ائم الاستقصاء 


و 


العينا 


نات 


1 -2 أهداف الوحدة : 


عزيزي الدارس» 
بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادراً على أن: 
تعدّد الإزشادات العامة لتصميم قائمة الاستقصاء. 
تحدد البيانات التي يمكن أن يغطيها الاستقصاء. 
تذكر أهداف اختار الاستتضاء ف الميدان: 


تذكر العوامل التي يجب مراعاتها عند تعريف 
. تبين مزايا استخدام أسلوب العينات. 
تشرح أساليب اختيار العينات والأخطاء المرتبطة بها. 
تعدد أنواع العينات. 
مجتمع الاستقصاء. 


2 إعداد وتصميم قائمت الاستقصاء 


افك أن السويعات اليا تحضر مهما هن ادن البياخات اللا 
لتخطيط وبناء استراتيجيات التسويق الفعال. ومن أهم هذه المسوحات هو عمل 
إستقصاء (استمارة المسح) جيد وهو 2 أبسط صورة مجموعة من الأسئلة المكتوبة 
4 نموذج يعد لبذا الفرض» وعليه نقدم 4 هذا الفصل بعض الإرشادات المحددة 
لعمل مثل هذا الاستقصاء الجيد سواء من ناحية الإعداد أو الممارسة» وهي إرشادات 
تتصف بقدر من المرونة وليست قوالب جامدة لا يمكن التصرف فيها. 
2 -1 الإرشادات 

ابد بإعداد قائمة بالمعلومات التي تحتاجها المنشآة» وتأكد من أن هذه 
القائمة كاملة وتفي بالأغراض المطلوبة وأن كل ما تحتويه ضروري للمنشأة وهل 
يمكن اختصار أي منهاء حجم الاستقصاء يجب أن يكون مختصراً وعميقا ب 


الوحدة السا 


فوا 


ائم الاستقصاء 


و 


العينا 


ت 


تفن الؤقفء فالا فصا انطرل يرهق الشخض السؤول:ؤريها يؤذي إل الحضؤل 
على معلومات متحيزة وغير وافية. 

أعد سؤالاً أو مجموعة من الأسئلة لكل نوع من البيانات المطلوبة» ثم إرجع 
هذه امن الخرى عق تسل إن الفصل صاخ فمك وقد بكرن من السب 
تحديد هدد الأسكلة الثي يتضهنها الاستقضاء هن البداية ولكن بالمراجعة المستمرة 
يمكن تخفيض عدد الأسئلة غير الضرورية. 

ليم هناك ماه بركلى لاا شى بجميع الأغراطن وتكن اللتروطن آن 
سوال مو ج أن ى ااي موا ارات اة ت ا 
كوو ن الدوع انيار مكل هل ر ال ولك 2 مراف خرو قد هب 
توجيه سؤال مباشر كهذا حرجا للمبحوث ولذا فإنه يوجه سؤالاً غير مباشر عن 
السلوف الشراكي للف مكل ادا مهد أن.مكفرمى الرهال يشريون البيرةة فقن 
هذه الأسئلة المفتوحة تتيح الحرية للشخص ك الإجابة فأحياناً يعطي الأشخاص 
إجابات غير متوقعة ولكنها مفيدة لأغراض البحث. 

توخي وضع الأسئلة السهلة الإجابة فالأسئلة المطولة والمعقدة يكون من 
اصعب الآجابة غنهنا آنا لأسف انكر والبيسظة بكرن من السهل الاتعابة 
فليهاة لاحظ أن كق رمن الأشراذ الشخصن السؤول يتظرون إلى الأستكلة ككل 
قبل بدء الإجابة فإذا اكتشفوا بعض الأسئلة المعقدة فإنهم قد يحجون عن الإجابة 
عن باقي الأسئلة. 
إن استخدام مبداً التفرغ أو (التقنية) يفيد 2 اختصار الوقت فليس من الضروري أن 
يجيب جميع الأشخاص عن جميع الأسئلة كما يتضح ذلك من المثال التالي: 
فل طك سار انه (YD) assess‏ 

أ. إذا كانت الإجابة (لا) انتقل إلى سؤال رقم (2) 
ب. إذا كانت الإجابة (نعم) بين منذ متى تمتلك هذه السيارة؟ 

خاول اتا تحمل واد اة رفوه يقد اكان وا دام الضياقة 

اا لخر اة ا وة ال ف قاف سرافة الأسكلة ا 


لبف مو ااا ها للا النخاضة ةو اعات 


استخدم الإصطلاحات والعبارات التي تعتقد آنها شائعة الاستخدام بالنسبة 
لفئّات المجتمع المختلفة مثل كلمات (ساعي وفراش) مشهيات ومخللات» رئيس 
وملاحظ...الخ. كاشير - تيلرز - شيك سياحي - شيك مصري...الخ. 

تخد الأنكلة ذات الإتجايات البديلة بتري الإمكان تى كاعد البجوت 
على حصر الإجابات الممكنة فالسؤال (ما هو نوع المشروب الذي تتناوله5) ليس من 
النوع الجيد ولكن يجب أن تحدد الأنواع المختلفة من المشروبات مثل: 
» المشروبات الساخنة. #المشروبات الباردة. » المشرويات الغازية. 

عند استخدام الأسئلة ذات البدائل المتعددة تأكد من أن قائمة البدائل التي 
يديل بها السوال شاه يدو اكان عاذ يكن أن يعول على البرك لخوفير 
كافة المعلومات المطلوبة فقد يعتقد المبحوث أن البدائل المعطاة هي كل الإجابات 
المطلوبة. كما يلاحظ ذلك من المثال التالي: 
عاشي النوامل ال اترك على قزان اختيارف اليك (اشرغلن هر كدر من 
العناصر الثالية): 
۵ توصية من صديق أو زميل. 
ف قال قدو مسي مع اتك 
© ارتياح لنظام الخدمة. 
اتقار شروع البنك ةا انحا الخجهوري»: 
© عوامل أخرى (تُبِيّن). 

ولكن ماذا عن تميّن البنك بآداء خدمات او سهيلات معيتة لا يؤذيها غير 
من البقوف الانعساسن اغى انرا للسامل مع ابتك كري البنك هو مشر العمل 
فا له كر هذه العتاصرهإن الست رين كد لا يذاكروا لاحت يمن العوامل 
التي آثرت 2 قرار اختيار البنك. 

ادم الو ال ا اة الحبائامكل الو واو اكاك ادر 
والرسوم التوضيحية فهي تسهل عملية الإدلاء بالإجابات» من المستحسن دائماً أن 
تحتوي استمارة البحث على بعض الأسئلة المكررة ولكن بصيغ مختلفة و أماكن 
اعدو و انيار ا د ا د كد نت تسن مجلا ا ا هة 
التكروان» واا حرطل الأ كد من ااافا ينلع الا لم تة هما و 


إجابات - وبيانات خاطئة» وكذلك بغرض تلا أي سهو قد يحدث ك الإجابة على 


الوحدة السا 


فوا 


ائم الاستقصاء 


و 


العينا 


ت 


بعض الأسئلة البامة للبحث» وإتاحة فرصة مراجعة بعض الإجابات بدقة» ينبغي آلا 
يتضمن الاستقصاء سؤالاً أوعبارة تستدعي إسترجاع معلومات معقدة أو القيام 
بعمليات تفكير تستدعي جهداً كبيراً من المبحوث مثل - ما الأسباب التي جعلتك 
فل فا ك صفق على ولاداك مشك ل عا 
إذا كان السوال يكن الإجابة عليه بطريعة كمية غلا يجوز أن يسال سةيطريعة: 
كيفية بضقة عامة: 
يجب الابقاد :عن الأسئلة انض شير فكب أو إشمتزاز المستقصبى من 

حاول جذب إهتمام المبحوث نحو الاستقصاء عن طريق شرح البدف منه 2 بداية 
المقابلة آو ف خطاب مرفق بالنسية للاستقصاء بالبريد حاملاً أسم البيكة الت تقوم 
بالبحث. وقد يكون ذلك سهلاً بالنسبة للمقابلة الشخصية عنه بالنسبة لاستقصاء 
البرك ولك لاتحظ أن تيد أغراضا ال اء كه يرق السمشعوبية إلى 
العسيوبالأجانة: .وهان آية حال فالأهر قاع إلى يعض الدفة والإيضاء: 
إذا كان هناك سؤالاً عن دخل الشخص فإن الأفراد يكونون أقل حرجا ب وضع 
دخولبم ضمن شرائح للدخل بدلاً من دخولبم الفعلية» فمثلاً يمكن توجيه السؤال 
التالى: 


م 


حدد أي فئات الدخل الآتية: 


أ. أقل من 50 جنيهاً. اقل من 100 


ج. 100 - أقل من 200. د. 200 - أقل من 400. 


ه. 400 فأكثر. 


تدرج مع خبرة المبحوث فمثلا لا تنتقل إلى سؤال جديد إلا بعد الإنتهاء من 
السؤال الحالي وابد بالأسئلة الأقل أهمية ثم الأكثر وكذلك ابد بالأسئلة العامة 
ومنها إلى الأسئلة المحددة» مرة أخرى تجنب وضع الأسثلة المحرجة لأنها تؤدي إلى 
إعطاء إجابات متحيزة وإذا كان من الضروري توجيه مثل هذه الأسئلة فأحد 
للمستجوب: 
أ.أن البيانات سوف تكون سرية. 
ب. أن البيانات سوف تستخدم فقط لأغراض البحث العلمي. 


ضع سؤالاً مفتوح الإجابة 4 نهاية الاستقصاء لكي يغطي جوانب المعلومات التي لم 
يتم تغطيتها من قبل» عند نهاية الاستقصاء يجب أن يشكر الباحث المستقصى 
منهم على حسن تعاونهم واستجابتهم لموضوع البحث. 


بناءٌ علي الإرشادات السابقة قم بتصميم قاكمة استقصاء للحصول علي معلومات 
تسويقية أعرض عملك على مشرفك الأكاديمى 


2 -2 البيانات التي يمكن أن يغطيها الاستقصاء 
يجب أن تغطي قائمة الاستقصاء كافة المعلومات التي يحتاجها المخططون 
بالمنشأة ففي مجال التسويق المصرك»ء هذه بعض المعلومات العامة التي تساهم 2 
تطوير أداء الخدمة المصرطية: 
أ. ماهي أنواع الخدمات المصرفية التي تلبي احتياجات العملاء؟ 
ب. ما هي المميزات التي تحققها كل خدمة من هذه الخدمات للمستفيد؟ 
ج. ماهي أنواع الخدمات المصرفية التي تقدمها البنوك المختلفة؟ 
د. أي هذه الخدمات يفضلها العميل. 
ه. ماهو معدل استفادة العميل من هذه الخدمات (التكرار)؟ 
و. ما الذي يعرفه وما الذي لا يعرفه العميل عن خدمة معينة؟ 
ز. لماذا يفضل العميل الحصول على خدمة معينة من مصرف محدد بالذات؟ 
ح. هل يحصل العميل على كافة أعماله المصرفية من خلال بنك واحد. 
ط. هل فكر العميل قبل ذلك 2 ترك التعامل مع البنك والتعامل مع بنك آخرة 
ي. هل يواجه العميل صعوبات ك تعامله مع البنك؟ 
ك. ما هي مدة تعامل العميل مع البنك على وجه التقريب؟ 
ل. ما هي أسباب الاستقرار 4 التعامل مع البنك؟ 
م. كيف ينظر العميل إلى منافع الخدمات المصرفية وأيهما أكثر أهمية له من 


الأخرى؟ 


ن. ما هي وجهة نظر العميل عن الخدمات المصرفية التي يقدمها المصرف القائم 
بالاستقصاء وما موقفه من الخدمات التي تقدمها المصارف الأخرى؟ 

س. ما هي مصادر المعلومات للحصول على الخدمات المصرفية المختافة؟ 

ع. ماهي احتمالية أن يقدم العميل على الانتفاع بالخدمات المصرفية التي يقدمها 
البنك صاحب الاستقصاء؟ (الفترة الزمنية التي يحتمل أن يقبل خلالبا على تلك 
الخدمة). 

ف. كيف يستقبل العميل الأساليب الترويجية المختلفة عن الخدمات المصرطية؟ 

3-2 اختبارالاستقصاء ب2 الميدان 
يشير الكتاب إلى أنه بعد الانتهاء من بناء الاستقصاء يجب اختبار مدى 

صلاحيته 4 تجربة استكشافية يتم فيها تطبيق الاستقصاء على عدد مناسب من 

أفراد مجتمع البحث. وتهدف هذه التجربة عادة إلى التعرف على ما يلي: 

© مدى تقبل أفراد المجتمع للبحث. 

© تحديد الصعوبات اللغوية الخاصة بأسلوب الاستقصاءء والألفاظ والعبارات التي 
يتضمنها ومدى فهم الأفراد الذين تجرى عليهم التجربة الإستكشافية لمحتوياته. 

© متوسط الزمن الذي يستغرق ملء الاستقصاء ومدى تحمل المبحوث له. 

© إختبار مدى صلاحية وضع الإجابة 4 مدرج الإحتمالات المحددة للأسئلة ذات 
الإجابات المقيدة. 

© تعليقات من تجرى عليهم التجربة إلا إتكشافية وتتضمن النتائج المحتملة 
للتجربة الاستكشافية أموراً كثيرة تجعل الباحث يستغني عن بعض الأسثلة أو 
يعيد صياغة بعضها بطريقة أكثر ملائمة للمبحوثين» وقد يحذف الباحث أو 
يغير بعض الأسئلة التي كثرت استجابات الشخص المسؤول لبا 4 درجة الحياد 
2 الإجابة (لا أعرف - غير متأكد) وقد تكشف التجربة الاستكشافية عن 
ضرورة إعادة ترتيب أسئلة الاستقصاء. 


أسئلة التقويم الذاتي : 
1. ما هي الاعتبارات التي تراعي عند تصميم قائمة الاستقصاء؟ 

2. ما هي البيانات التي يغطيها الإستقصاء 2 مجال التسويق المصر2؟ 
3. أذكر أهداف اختيار الاستقصاء 2 الميدان. 


3- طرق جمع البيانات باستخدام قوائم الاستقصاء 


ناقشنا 2 بداية هذا الفصل الإرشادات الأساسية التي يجب أخذها 4 الحسبان 

للوصول إلى إستقصاء جيد» والآن سوف نقوم بمناقشة ثلاث وسائل أو طرق أساسية 

لجمع البيانات باستخدام الاستقصاء وهي المقابلة الشخصية والبريد والباتف. 

3 -1 المقايلات الشخصية 

طبقاً لبذه الطريقة يقوم الباحث أو من ينوب عنه بالانتقال إلى مقر مفردات 

البحث والحصول على البيانات اللازمة بالمواجهة الشخصية Face 10 fe‏ 

. Interview 

مزايا وعيوب المقابلة كوسيلة لتجميع البيانات 

أ- مزايا المقابلة 

تتسم طريقة المقابلة بعدة مزايا منها الآتي: 

> تعد أفضل الطرق الملائمة لتقييم الصفات الشخصية. 

> تتصف بالمرونة عند طرح الأسثلة. 

> طريقة مناسبة للحصول على المعلومات المركبة والمعقدة التي تتعلق بالعاطفة 
والمزاج والآراء والمواقف الحرجة والدوافع الداخلية عند الأفراد وسلوك الناس 
© مراكز وظائفهم. 

> ذات نجاح أكثر بك خلق جو يساعد الشخص المسؤول على التعبير عن 

مكئنونات أنفسهم وشعورهم. 

تكون نسبة الإجابات عالية من قبل المستقصى منهم. 

كزوذخا بمعلوماث تكمل طرطا خر لتجميع البياثات: 

من الممكن ملاحظة الأدوات المادية المحيطة بالشخص المسؤول أثناء المقابلة. 

يستطيع الباحث الحصول على معلومات تتعلق بالمستقصى منهم كالخبرات 

السابقة. 

> تدرس السلوك الشعوري. 

> يمكن استخدامها مع مبحوثين لا يعرفون القراءة والكتابة. 

> ارتياح الشخص المسؤول عند إعطائهم المعلومات بشكل شفهي أكثر من 
الكتابى. 


iE E E‏ ة 


الوحدة الساد 


قوانم 


الاستقصاء وا 


3 


ت 


> تمكن الباحث من الحصول على معلومات أكثر دقة من المستقصى منهم 
مصبووة مياق دون تلحو قى مه إن امار و اد ا كراد د 
الأنجاية على الأسكلة اللطروسة: 

”7 استخدام الوسائل الإيضاحية. 

ب- مساوئ أو عيوب المقابلة 

ت دات تكلفة مالية كبيرا. 

وج جاكن وفنا كبير. 

3- يسقاج اال و تقال مق اجن جنيع الات من ای ج 

4- تكلف الباحث جهداً ب4 الوصف اللفظي لوقائع السلوك. 

دقن خض المكتضى فته تعاخيرات أل جات من هل الباحى قبل إعطاقه 

الإجابة. 

ذا طلب مو عفاي نه کر مرف أو حت كان دما فيه اجا 

اتقعاليا شديداً» آو عن مواقف مرت فيها وقائع التفاغل متلاحقة بسرعة شديدة 

فف در على رو سے به أن مف ار واكبحة مف الحظات 

الفظافل+ ”فاك سرامل دافا وموضوعية من شاا تخرجف ها ترجه ا اتی 

منه من ذكريات. 

7- تتأثر المقابلة بعوامل متعددة من الضغوط والتوتر وغيرها من العوامل التي قد 

تؤثر على كل من القائم بالمقابلة والمستجوب» فقد يعمد المستجوب مثلاً إلى إظهار 

الا العيوب» وق قود ى الإفشاح عن النشافق غب رانا له فضا عن 

ميلد إن محاولة إرضاء الاك باكغايلة: 

8“ ذكر هايمن أن نوع الجنس للباحث يؤثر على أخذ المعلومات من نوع جنس 

الوك 


وج و كر اة ر اها و وون الطليقي فال غ ع ج 
المعلومات من مبحوثين ينحدرون من طبقة مغايرة له. 
0 هذ الطريقة طب فرب هال القاكمين على القايلة فخلا عن تفر 


قوائم الاستقصاء 


و 


العينا 


ت 


ج/ الاعتبارات الأساسية التي تؤخذ ب الحسبان حتى يكون أسلوب المقابلة موضوعياً 

" أن يسعى الباحث للحصول على ثقة وتعاون المستجيب؛ وبما يتطلب ذلك تحديد 
موعداً وعلى الأقل الحصول على موافقة المستجيب على زيارته. 

" يعد الباحث مقدماً تخطيطياً مفصلاً للمقابلة بكاملها وهذا التخطيط ينبغي 
أن يتضمن قائمة بالآسئلة التي يوجهها لكل مستجيب بنفس الطريقة› وربما 
يتحقق هذا الغرض عن طريق قراءة الباحث لبذه الأسئلة من قائمة مكتوبة. 

" يجب على الباحث - بعد إعداد خطته وترتيب موعد مع المستجيب - أن يحاول 
الإنفراد بالستجيب خلال فترة المقابلة» حتى لا ينضرف ذهن المستجيب للآخرين 
أو يؤثروا على مجرى الحوار. 

" يجب على القائم بعملية المقابلة أن يشرح للمستجيب ب2 بداية المقابلة» أهداف 
الدراسة ونطاقها وكذلك عدد ونوعية الأشخاص الذين ستشملهم الدراسة. 

" يجب أن تكون الأسئلة واضحة» وأن يشرح الباحث معنى السؤال حتى تكون 
الإجابة بناء على السؤال الواضح المحدد الذي يمكن أن تعاد صياغته لزيادة 
إيضاحه. 

" يجب أن يتعلم الباحث تسجيل إجابته بدقة» و4 وقت الإجابة عليها كلما 
أمكن ذلك. 

" أن يكون الباحث على دارية ودراسة بالشخص الذي سيجري معه المقابلة قبل 
اللقاء معه. 

ق الفاقبين يعنادة القابلةمسيظة ا على اا عو افا حرا القايلة 


وجمع البيانات. 


3 -2 الاستقصاء عن طريق البريد 2 
فا ليذه الطريقة يت اما استهارة البعدف صن تريق البريه» وا هة 
الطريقة بالآتي: 1 
1- قلة تكاليفها عن أي طريقة أخرى لجمع البيانات. 
2- إمكانية توجيه استمارات الاستقصاء إلى عدد كبير من المفردات يزيد عن 3 
العدد الممكن توجيه الاستمارات إليه بالطرق الأخرى. ا 

ا 

5 


قوائم الاستقصاء 


و 


العينا 


ت 


3- اتساع التغطية الجغرافية حيث يمكن إرسال أعداد كبيرة من الخطابات إلى 
أفراد مختلفة و4 أماكن متفرقة 4# نفس الوقت. 

4- يمكن ملء القائمة 2 الوقت الذي يتناسب وظروف المستقصى منه. 

ك > لا تتعرض البيانات المجموعة للبحث لشخص جامعي البيانات. 

6 - يمكن الحصول بهذه الطريقة على بعض البيانات الشخصية عن المفردات 
موضع البحث - التي قد يتردد معطي البيانات 2 الإفصاح عنها 2 المقابلات 
الشخصية مع المقابلين. 

عيوب هذه الطريقة 

أ مقاط قي اا ات اا 

ب ”ورود بعض الاستمارات غير المستوفاة بالكامل. 

ت-ارتفاع نسبة الإجابات غير الصحيحة نتيجة لعدم وضوح الأسئلة. 

ث- عدم إمكانية تحديد الأخطاء المتعمدة 2 الإجابة على بعض الأسئلة. 

ج- عدم استطاعة المستقصى منهم الاستفسار من الباحث. 

ح- قد يستغرق الاستقصاء بالبريد فترة طويلة. 
ولكي يتم استخدام الاستقصاء بالبريد بفاعلية يقترح كتاب بحوث التسويق 

أخن العوامل التالية 4 الاعتبار للتقليل من العيوب المذكورة أعلاه: 

- إرسال خطاب مرفق بقائمة الاستبيان وصياغته بطريقة تشجع المستقصى منه 
على الإجابة ويفضل أن يشمل الخطاب أهداف الدراسة وأهميتها بالنسبة 
للمستقصر ملهك. 

- يجب أن يرفق بقائمة الاستقصاء ظرفاً معنونا وعليه طابع بريد ليشجع 
المستقصى منه على إرجاع الرد السريع. 

- تصميم قائمة الاستقصاء بشكل منظم ومتسلسل وجذاب. 

- اختصار الأسئلة التي تتضمنها قائمة الاستقصاء بقدر الإمكان دون الإخلال 
بالبدف. 

- أن تحتوي أسثلة الاستقصاء 2 جانب منها على أسئلة مشوقة ومثيرة للاهتمام 
ويفضل أن تكون # بداية القائمة. 

- يجب أن يكون هناك اتصال تليفوني مسبق بالمستقصى منه لإعطائه فكرة 
مسبقة بموضوع الاستقصاء. 


- إذا كانت الدراسة تتم من قبل جهة رسمية كالجامعة أو الوزارة أو مراكحز 
الاستشارات... الخ فيفضل وضع شعارها وأسمها على الخطاب المرفق. 

35 يفضل عمل متابعة مستمرة للاستقصاءات التي تم توزيعها على المستقصى منهم. 

3 -3 الاستقصاء عن طريق الهاتف 

طبقا لبذه الطريقة يتم اختيار عدد مناسب من حائزي أجهزة الباتف من واقع دليل 

E‏ كن a‏ يرابيظة لالخف اوجن عرب هونن عب عدي 

حيث توجه مجموعة صغيرة من الأسئلة إلى حائز الباتف تتعلق مباشرة بموضوع 

البحث ويتلقى الباحث الإجابات على هذه الأسئلة ويدونها 4 استمارة خاصة ويجب 

أن يراعى 4# هذا النوع من الاستقصاء بجانب قلة عدد الأسثلة الموجه أن يختار 

الوقت المناسب لإجراء المحادثة الباتفية بما لا يترتب عليه إزعاج معطى البيانات. 

مميزات هذه الطريقة 

السرعة الفائقة 2 الحصول على البيانات. 

إعطاء بعض المعلومات الشخصية دون زيادة. 

قلة تكاليف جمع البيانات بهذه الطريقة. 

التعاون بشكل أفضل. 

عدم اللقاء المباشر وجها لوجه. 

عيوب هذه الطريقة 

** قلة حجم البيانات الممكن الحصول عليها بهذه الطريقة من كل معطى 
النياكات نظا لكين القت اللحدة لكل كاله يفو ني 


U 


جم نھ نا الك مأ 


** قد يقوم بالرد على المكالمة شخص غير مسؤول دون أن يتمكن الباحث من 
معرفة ذلك. 


** عدم إمكانية متلقي البيانات الحكم على مدى صحتها كما هو الحال 2 
طريقة المقابلة الشخصية. 

** صعوبة استكمال بعض المكال مات الباتفية. 

* عدم توافر أرقام الباتف الخاصة ببعض الأشخاص والجهات 2 بأدلة الباتف. 

* لا يمكن استخدام وسائل إيضاحية كما هو الحال 2 المقابلات الشخصية. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1ت هه طرق جمع البيائات 6 دام قاق الها 
2 ما هي مزايا وعيوب المقابلة الشخصية؟ 
3 - كيف تجعل المقابلة الشخصية موضوعية؟ 
: 4# أذكر عونا ررب ا4ا عن رن اود 
دياس مزايا وضيرب الابتقصاء عن طريق اللفونة 
6> حو هوامل المفاقبلة بين الطرق الذلاة: 


3 -4 عوامل المفاضلة بين أساليب جمع البيانات 

يتضح من العرض السابق لأساليب جمع البيانات أن لكل أسلوب مميزاته 
وعيوبه الخاصة به وعليه لا يمكن تفضيل أسلوب على آخر ولكن اختيار أحد 
الأساليب دون الآخر يتوقف على الآتي: 
به :ظبيعة الب و امداق 
- طبيعة البيانات والمعلومات المطلوبة. 
- طبيعة مفردات المجتمع وظروفهم. 
- الوقت المتاح للبحث. 
- الأمكانات المتوفرة للباحث. 
4 - الحصر الشامل والعينات Complete Enumerations Sample‏ 
فيجب عليه أولاً وقبل أي شيء تحديد مجتمع البحث الذي سيقوم بدراسته تحديداً 
اوا 
شكلا هل هر جميع الفركات ف الذولة آء جيم الشركات الصتاعية ها د 
جميح الشركات الضشاعية اة للتظاع العام ام جميع الشركات التايسة 


لصناعة معينة ب2 ذلك القطاع. 
١ 0‏ اج راا فشب |! بيبي ب4 سنة ما أو 4 مجموعة من السنوات يعد 
3 | ن يدون اتحيرات إا الشركة مسن الأنواع المختلفة» وعلاقته بالطلب 


الداخلي والخارجي» ذلك فإن مجموعة المستندات المالية لأحد الشركات ب4 سنة 
مالية معينة ما هي إلا مجتمع بالنسية لمراجع الحسابات لتلك الشركة: 

بعد القيام بتحديد مجتمع الدراسة وتحديد مفرداته يجب إتخاذ قران عما إذا 
كانت الدواسة تعد على الريب الحصر الشامل آي دراسة جبيع مشردات 
مجتيع البحف» يؤله کا وها 

بصفة عامة فإن المجتمع هو عبارة عن مجموعة من العناصر تشترك 2 مجموعة 
من الخصائص تتحدد 2 ضوء أهداف الدراسة. 

أما العينة فهي جزء من المجتمع يختار بطريقة أو بأخرى بقصد دراسة خصائص 
المجتمع والوصول إلى استنتاجات معينة هي أهداف الدراسة. 
والسوال الآن نهو ايها ا اه اجر امك الا فود على الوب 
الحضر الشامل» آم على اسلوب العيتاةة 

يفل لااد على الحصر اتفال كان متو ابح فير ومركة 
خا منطهة جدراضة معدت كوا آنه من الام لااد على هذا الأببلوب إذا 
كات متاك بحاس لور ا جوع مقروات مدع ارج كبا اة اداد 
العام للسكان. 
ويفختل الأمصاد على اسلوب العيثات د حالة كبر حهم اللجشع وإتشا 

جشرافيا حيف أن دراسة جميع المفردات (السمالشامل) ف يكون فير ممكن وإن 
اكع وين کن ا ا و ا ا م وک لوي . 
لدرجة أن النتائج المتوصل إليها قد تصبح متقادمة. كما أن الدراسة على أساس 
اضر الشامل = رغم التكانيف الواردة#سلفاً به الوقت والجهيد واثال ل تكلو 
من الأكطلاء مها يمرو عملي ادام املوب الديكات لتوا وات ةه اق سط 
العيزي أا الجر الشامل: 


العوامل الواجب مراعاتها عند تعريف مجتمع البحث 
أ- يجب تحديد تتم ليق وره ترا دقفا حيبق يشمل جي 
المفردات التي تتوافر فيها الخصائص المطلوب دراستها. 
ب- تحديد إطار 778116 المجتمع» وهو الكشف الذي يشمل أسماء وعناوين 
جميع مفردات المجتمع» ويمكن تكوين الإطار عن طريق المصادر الثانوية 


للبيانات كالوزارات والنقابات والبتنوك» أو المصادر الأولية» ولا يجب 
الخال السار الأولية 91 يقد اتاد امسا اة 

ج- تحديد وحدة المعاينة 011 54771171111 وهي المفردة التي ستوجه إليها 
الأأسكلة فن نظرا الحرم الكحايات تما فم بالفبنية لشرككة ية 
هل يتم اختيار رئيس مجلس الإدارة؟ آم مدير التسويق؟ وبالنسبة للأسرة هل 
ب اخخار الووجة آم الزوج آم ابض الأبناءة وبالنسية لتدكل» هل هي الل 
لحذيع اغراف الأسره مخ كاضة اروها كان متها متكررا وا هو 
عارض» وهل يقتصر الدخل على دخل رب الأسرة أو العائل الرئيسي» أم 
مجموعة دخول جميع آفرادها؟ وهل نعني بالدخل إجمالية آم صافيه»› بعد 
استقطاع الضرائب والأقساط المتكررة من تأمين أو اشتراكات أو نفقات 
وهل يدل حاب اتفغل فة المزايا العينة اش يحضل عا ينض 
أفراد الأسرة» كوجبات مجانية أو رعاية طبية وكذلك قيمة ما تستهلكه 
الأبترة مع تاها كناف هل دحل قا سباي لف ةما فل اقا 
الأسرة من خدمات مجانية مثل التعليم ومياه الشربة 

د- تحديد المدة التي تغطيها الدراسة والجهة أو المنطقة الجغرافية التي تشملها 


الفواهة: 


ما هو الفرق بين الحصر الشامل والعينات ؟ 


مزايا الاعتماد على أسلوب العينات 

بادئ ذي بدء يجب التنويه إلى أن الاعتماد على أسلوب المسح الشامل لدراسة 
بعض الظواهر تكون مستحيلة» وبالتالي يجب إجراء الدراسة على أساس العينات 
لأعتيارها البديل يكن 

فهناك بعض الاعتبارات التي نجد أنه لا مناص من استخدام أسلوب العينات 
لأدائها لأن إجراء مثل هذه الاختبارات على أساس حصر شامل يؤدي إلى تلف المادة 
المختبرة أو هلاكها» فاحتبان:صلاحية شحنة من المفرقعات لابد أن يكم على أساسن 
عينه» وبالمثل اختبار دم الأفراد يتم على أساس عينه» تؤخذ من دم ذلك الفرد وإلا 


هلك. ونفس الشيء يقال عند تطبيق أسلوب ضبط الإنتاج على سلعة تتلف بالاختبار 
مثل المصابيح الكهربائية وصمامات أجهزة الراديو والتلفزيون. 
عفكن قكائيت: الدراننة اة 

التي تتمثل ب تكاليف الإعداد للدراسة» وجمع البيانات» والتبويب 
والتميزء والتفريغ» والتحليل والاستنتاج وذلك بسبب صغر حجم العينة بالمقارنة 
نججه الت 
سرعة الوصول إلى نتائج 1 

فالوقت الذي ينفق ب4 دراسة ميدانية على أساس عينة بدلا من الحصر 
الشامل وجيز جداًء تتضح أهمية عنصر الوقت عندما نقوم بدراسة ظاهرة تتغير 
بمرور الوقت» مما قد يفقد البيانات النتائج وقت ظهورها عنصر المطابقة مع واقع 
الذاهرة وترو الحا بات 

قى قرع لاء موتكم أصلرب الراك ك تعرين غد ادات ال 

تراجع 4 اختيارها للحكم على نظام المراقبة الداخلية 4 حسابات المنشأة ويك ضوء 
تتيجة هذه الراجغة الحدودة الحم يستطيع مراجعة الحسايات اخ يقرو دة 
مطابقة الحسابات الختامية والمركز المالي للمؤسسة. 
ومن البديهي أنه باستخدام أسلوب العينات يمكن إتخاذ قرار بتخصيص وتوزيع 
الأرياج و خلا دة معلس الاد ارعن اله اة التقسيه بي تارب ليس يعيداً عن 
اي الس اخالية للمؤنسية: 
3 قد تتمرزشن القديرات الحسوية على أساس الحصر الشاعل والغيتة أيضاً لطا 
التحيز 

أسباب عديدة سوف نوردها عند مناقشة مصادر الأخطاء. ولحن من 
المعروف أن خطأ التحيز لا يتناقض كلما زاد عدد المفردات التي تدرس بل على 
العكس فإن خطأ التحيز قد يزداد بازدياد عدد المفردات التي تدخل ب2 الدراسة. 
أي أنه من المتوقع أن يكون خطأ التحيز أكبر من التقديرات المحسوية على أساس 
الحصر الشامل منه 2 التقديرات المحسوبة على أساس عينةء وإن كان موجودا ك 
الجالقة: 
إلا أنه باستخدام العينات يمكن السيطرة على هذا الخطاً حيث أن قلة عدد 
المفردات يشجع على إحكام الرقابة على عملية جمع البيانات ومراقبة الدقة 


وإمكانية الاستفادة من جامعي بيانات مدربين تكون أكبر. عليه فإن استخدام 
عينة بدلا من دراسة جميع مفردات المجتمع سوف يؤدي 4 الغالب إلى تخفيض خطأ 
التحيز والتحكم 2 مصادره وبذلك تزداد كفاءة التقديرات. 


أسئلة التقويم الذاتي : 
1.أيهما أفضل الاعتماد علي الحصر الشامل أم العينات عند 
2.ما هي العوامل التي تراعى عند تعريف مجتمع البحث؟ 


3.اذكر مزايا الاعتماد علي أسلوب العينات. 


5. العينات كبيرة الحجم وبحوت التسويق 
large samples el markgting Research‏ : 
كثيرا ما تعتمد البحوث الميدانية على جمع البيانات من مصادرها الأولية 
P7 65‏ على أسلوب العينات» ومن القواعد العامة 2 البحوث الميدانية 
ال رحوت ار الا م لجس البح نو دية لسعم الخضائصض 
آي ها وتوها. 
يعتقد الكثيرون أن العينات الكبيرة الحجم تؤدي إلى زيادة دقة وموضوعية 
النتاكج 2 الدراسة الميدانية؛ هذا غير صحيح؛ لأن هناك عددا كبيراً من الأخطاء 
التي قد تحدث ب المراحل المختلفة عن الدراسات الميدانية منها على سبيل المشال: 
عدم مفردات العينة مع المقابلين ف إعطاء البيانات المطلوبة أو إغطائهم بيانات 
مضللة أو غير كاملة أو متحيزة» كذلك عدم صياغة الأسئلة بطريقة جيدة. 
أي أن دقة موضوعية نتائج الدراسة الميدانية تعتمدان على خطوات متكاملة 
واا مها عدوي اة و تخد إطاو الج وماد ر المياكات اميا 


جامعي بيانات على مستوى عال» وصياغة جديدة للأسئلة ومدى الاستجابة ...الخ 


هل كبر حجم العينة يحقق الدقة والموضوعية ب2 نتائج الدراسة الميدانية؟ ولماذا؟ 


نوعان أو أسلوبان رئيسان لاختيار العينة 

هناك أسلوبان لاختيار العينة» الأول يعرف باسم أسلوب العينات العشوائية 
أو الاجتمالية 5411120/65 or Proba61)ty‏ 44114011 وهي العينات التي يتم اختيار 
مفرداتها من بين وحدات المعاينة التي يتكون منها المجتمع بأسلوب احتمالي يومي 
لكل وعد ةفق ات اة فر الخال اهارت العيقة وه التحمال 
ثابت ومحدد. أما الأسلوب الآخر فيعرف باسم العينات الفرضية أو الحكمية 
Judgment samples‏ 01 911705106 التي يحل فيها التقدير أو الحكم الشخصي أو 
الخبرة محل الاحتمال 4 اختيار مفردات العينة. 

وحين يتحدث الأخصائيون 54411511614115 عن العينات كأنهم يعنون اکا 
العينات الاجتمالية» إذ أن نظريات الإحصاء والعينات تمكننا من تقدير خطأ العينة 
وتحديد حجمها وكذلك الاستنتاج الإحصائي وتعميم نتائجها على المجتمع كحكل. 

بعكس العينات غير الاجتمالية غير المقبولة إحصائياً حيث لا يتسر 
بالأساليب الإحصائية المعروفة. حتى الآن تقدير الجودة الإحصائية للتقديرات 
المحسوبة من عينات كهذه علاوة على عدم إمكانية تعميم نتائجها على المجتمع. 
الول الأ ا أن العيقات الححصمية ملد ماقا شيل العيقات الها 
هي الأفضل دائماً؟ 

ب4 الحقيقة هناك مبررات عملية تستدعي أحياناً الالتجاء إلى العينات 
الحكمية والاعتماد عليها كلية دون العينات الاجتمالية ومن أمثلة ذلك الاختبارات 


التسويقية اتات الجديذة» حن لا ال إل خبرةة الستخصيةية الدراسات 
ال ار م ها بك آنها كنكل اولك الحادى انث تجدين كم درا 
عدف كفن الاك د هذه التملعة ا الع الي 

وكمثال آخر إذا كان مجتمع البحث مؤلفاً من (10) شركات وتتركز 
ق الط اهرة رضم الج رق الفسادراتك سقلا) نذا دد فقيل مخ هد 


الشوركات كان تكون (3) شركات مكلا تحضو (90 )امن قت الختادرات ةا 
كمه الباحك على الشركات الكلاكة كيبيك جع ال ويقال جيعد أن 
حجم العينة محدد و 

وبصفة عامة فإنه يمكن الاعتماد على العينات الحكمية حين يكون 
البدف هو الحصول على مجرد بيانات يمكن الاستفادة منها دون القيام بأي تقدير 
إحصائي  651111411011(‏ 514115141) أو اختبار معنوية أي مقدر ( 07 1054 
Significance one estimate)‏ أو ما يسمى باختصار بتعميم نتائج العينة على 
المجتمع أو الاستنتاج اللإحصائي 111/6161126 Statistical‏ 

آنا إذا كان ادف هر الخصبول لى شد لامر 2 التق مواق 
بيانات العينة أي التعميم فإنه لا مناص من استخدام العينات الاجتمالية. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


ف تعزن الحااكة ان يحوت التسويق والعداك كين الححه. 
4. هل العينات الاحتمالية هي الأفضل دائماً ب4 بحوث التسويق 5ماذا؟ 


6. الأخطاء التي تتعرض لها العينات 
تتعرض لہا البيانات بالإضافة إلى خطأ المعاينة أو الصدفة. 


أ- أخطاء التحيز 1:1701 Bis‏ : 
تقرط تا البياقات سرا حمق ف على اسان الخصسو الشتافل أو خلى سافن 

عينة من المجتمع وتنشاً عن واحد أو أكثر من المصادر التالية: 

لاي الفقان د ت ا ك تعدمدا دقفا نينا لمكن الاح من دد 
البيانات الإحصائية التي سيستعين بها. 

2. الفشل أو القصور 2 تحديد المجتمع أو تأطيره ٨0710114٤٤‏ أو تعريف مفرداته 
فاستخدام دليل الباتف كإطار لدراسة خاصة بالرأي العام مشككلة تهم 
المجتمع ككل يؤدي إلى إغفال غير الحائزين على أجهزة الباتف وهو ما يؤدي 
إلى تقديرات معيبة دون شك. 

3. الإجابة الخاطئة £110١‏ 4065201156 وترجع إلى أحد الأسباب التالية: 
- أخطاء غير متعمدة من جانب المبحوث نتيجة فهمه الخاطئ لبعض الأسئلة. 
- أخطاء السهو والنسيان لاسيما عند السؤال عن أحداث حدثت من مدة 

طويلة. 
= القطاء همديه ذا ال جاب مين قبل الشتخص المسؤول لحماية تسه هيدنا 
يتعرضون لأسئلة يعدونها شخصية أو يعتقدون أنها سوف تحرجهم اجتماعياً 
أو توقعهم 2 مشكلات قانونية از کنیا لمزايا مادية أو أملاً ك ذلك 
- أخطاء يتسبب فيها جامع البيانات نفسه حين يتحيز لرآيه ويحاول أن يوحي 
الميحوكية أو تدا دغل ج توظر الث بينهنا. 1 
- أخطاء مصدرها عدم اختيار الأوقات والتاريخ المناسبين لجمع البيانات. 
= اة إدارية وتم الخظاء الو يب والتسنيف و اة ام اين غير 1 
دقيقة. 3 


- أخطاء منشؤها تبعية الدراسة لجهاز أو جهة معينة» الأمر الذي قد يدفع ب 
بعس البياقات أو لبحو إلى تكبف اانه فكي جى وما 1 

u 

5١ 


الوحدة السادست 


قوائم الاستقصاء 


و 


العينا 


ت 


الشخصية. كما أن الظروف السائدة وقت البحث لبا أثرها الواضح على 


درجة وشمول البيانات. 


ب / الأخطاء العشوائية 1517017 Random or Sampling‏ 
وهي الأخطاء الناتجة عن استخدام العينة ب4 حساب القيمة التي تمثل 
الظاهرة بدلا من استهداء الحصين الشامل. 
وهي تعرف أيضاً بخطأ المصادفة أو خطأ المعاينة وهي يعني ببساطة الشك 
ك تن ا الا فون العرداحدضيى الها لتقمب ا اع 
کا 
هنا يتضح أن البيانات الإحصائية التي تجمع من دراسة بالعينة تتعرض لكلا 
النوعين من الأخطاء أخطاء التحيز والخطأ العشواكي ب حين أن البيانات التي تجمع 
على أساس الحصر الشامل تتعرض لأخطاءء التحيز فقط. 
والسؤال الذي يطرح نفسه الآن» طالما أن ذلك واقعاً محققاً فهل يفهم من 
انر الاك أن الوا بالخصير الشافل ادق فة 
ن الروك عق الخطاء الت كا أوووثاها أنها قزداد جه كلها واد هده 
المفردات التي تجمع منها البيانات: لذا فإن استخدام طريقة الحصر الشامل 
كثيراً ما تؤدي إلى كبر حجم هذه الأخطاء؛ على العكين فإن استخدام العينات 
وما ميته زلف من اکا ضري فا ا ا عام اا ت ورا جو کد 
تدريباً وخبرة وإمكانية الإشراف الدقيق على عملهم» بالإضافة إلى صغر حجم 
العينة بالنسبة للمجتمع» غالباً ما يؤدي إلى تقليل حجم هذه الأخطاء بحيث يصبح 
مقدار مساهمة هذه المصادر ب4 الخطأ الكلي الذي يتعرض له التقدير محدوداً 
ا 
أما بالنسبة للأخطاء العشوائية فإن نظريات الإحصاء الرياضي والعينات 
تمكنان الباحث من قياس تقدير مثل هذا الخطأ تحديد حجم العينة الذي لا يسمح 
أن يجاوز حجم هذا الخظا دا يقيلة اا حك مقدما :هذا غثلاوه على آن مجه 
الخطأ العشوائي يتناقص بازدياد حجم العينة. 
يقي موا الع موحد اق ا ى الول السابه کون باي 


A 


هة اكشاف ونفالحة الأخطاء 

1. الحصول على البيانات التي تحتمل الخطأ بأكثر من سؤال واحد من أكثر من 
موقع واحد 2 الاستمارة الإحصائية ولا نعني بذلك بالطبع تكرار نفس السؤال 
وبنفس الصياغة. 

2. مراجعة البيانات مراجعة داخلية لاكتشاف أية تناقضات فيما بينها وكذلك 
مراجعة البيانات المجموعة بالاستمارات الإحصائية على سجلات تضم نفس 
البيانات والتي قد تتوافر لدى جهات أخرى غير الجهة التي قامت بالبحث. 

3 إهادة الدراسة على آساس غينة ضهيرة تخدان مخ نفس المجتمع أو جز من العيئة 
ذاتها واستخدام جامعي بيانات أكثر دقة ومراناً وخبرة» وذلك بعد مرور فترة 
من الوقت تسمح بتلاشي الأخطاء الناشئة عن تذكر مقدمي البيانات لما أدلوا 
به من معلومات 2# الدراسة الأولى. 

4. مقارنة نتائج الدراسة أو البحث بنتائج دراسات أو بحوث أخرى متعلقة بنفس 
موضوع الدراسة أو البحث. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1 - اشرح الأخطاء التي تتعرض لہا العينات 


3- وضح كيفية اكتشاف ومعالجة هذه الأخطاء 


7. حجم العينات والمؤثرات العامة عليها 
السؤال الذي يراود الباحث دائما أي باحث إذا ما قرر الإعتماد على أسلوب 
العينات ب2 جمع البيانات المتعلقة بدراسته» هو: كم حجم العينة؟ 
هل يجب أن يكون (15)أم (110): آم (130/): أم (50/)...إلخ من إجمالي مفردات 
المجتمء؟ 
والواقع أن الإجابة على هذا السؤال مباشرة تكون سابقة للأوان» حيث أن 
هناك واجبات أو اعتبارات أو مؤثرات عامة بعضها يفرض على الباحث فرضاً: 


الوحدة السا 


فوا 


ائم الاستقصاء 


و 


العينا 


ت 


والبعض الآخر يجب على الباحث مراعاتها عند تحديد حجم العينة حتى يكون 
اكا ا مكل اا كه ونوا 
هذه الاعتبارات يمكن أن نحصرها ب اعتبارات إحصائية ثم اعتبارات غير 

إحصائية بعدها يقوم الباحث بتحديد حجم العينة 4 ضوء هذه الاعتبارات. 

وسوف نولي فيما يلي الاعتبارات الإحصائية المحددة لحجم العينة: 

١#‏ مستوى ال معنوية (517111/1641162 /0 168061) أو الثقة» حيث يدخل مستوى الثقة 
الذي يرغبه الباحث ب المعادلة الرياضية المحددة لحجم العينة» كما أنه 
ضوء هذا المستوى يستطيع الباحث قبول أو رفض الفرض الصفري لاس۸ 
(5اوء1/غ0م21). 

3ه درج اترقة ا ها من قبل الباحف: 

ع" تحديد متغيرات 1/871146/69) الدراسة التي يريد الباحث أن يشملها 2 عينته. 
يعني هنا كلما زاد عدد المتغيرات كلما انعوحس ذلك 4 وجوب زيادة عدد 

المفردات (0656714410115) اللازمة لكل متغير لإجراء التحليل الإحصائي. 
أما الاعتبارات غير الإحصائية الواجب أخذها 4 الحسبان عند تحديد حجم 

ال 

6 تعاش وعدات مھم الدراننة بك مشاتها وا صن كر اء فون کون 
مفردات المجتمع ذات صفات متجانسة وقليلة التشتت فلا بأس أن يكون حجم 
العينة صغيرء والعكس يحدث إذا كانت مفردات مجتمع الدراسة غير 
متجانسة أو متباينة» كأن يتراوح الدخل الأسبوعي لعمال مجتمع ما (مصنع 
فحية) ما بن( 20-30 فيا هدد الحالة لاك من زياد هه ال لااب 

غل هذا الاين او العضهه او الانتشار بين فيع الحتمم وتا تداع هلالطا 
العشوائي( 617701 ۸27407) أو خطأ الصدفة الذي يرجع إلى اختلاف الاختيار 
العشوائي من فرد إلى آخر» كلما كبر حجم العينة والعكس بالعكس. 

© عدد البحوث السابقة التي تناولت نفس موضوع الدراسة» حيث تساعد الباحث 
4 التعرف على حجم العينة ومدى التجانس أو التشتت ب2 النتائج التي توصل 


إليها باحثون آخرون. 
6 ا اک را فاا حفافت کی اال ات دف مقاول الضف 
كبيرة فان ذلك يساعده على سحب عينة كبيرة الحجم والعڪس صحيح. 


© وفرة أو كدرة عد الباشكين الأكفاء المساهمين ف الدراشة والدويية على الشغل 

على العينات» فليس هناك شك أن ندرة هؤلاء لا يحبذ على زيادة حجم العينة. 
طرق تحديد حجم العينة 
1 - نسبة مئوية من حجم المجتمع 
كور مشي لاج a aa‏ 
حسب رأي الباحث أو خبرته الشخصية أو كنسبة من حجم المجتمع (15/) أو( 210). 
ويلاحظ أن هذه الطريقة وإن كانت تأخذ ب4 حسبانها حجم المجتمع إلا أنها تهمل 
كافة الاعتبارات السابقة كالدقة المطلوبة 2 التاق الع 
2- ميزانية البحث: 
بافتراض أن: ميزانية البحث = 100.000 ريال يمني. التكاليف الثابتة = 40.000 د. 
س» والتككلفة المتغيرة للمقابلة = 20 د. س. 
ن = (م-ث) /ع = (100.000 -20/)40.000= 3.000 مفردة 
وتراعي هذه الطريقة ميزانية البحث» لكنها لا تأخذ ب2 الحسبان كلا من حجم 
المجتمع والدقة المطلوبة ب2 النتائج. 
3 - الدقة: 

ح × ل 


ونستخدم المعادلة التالية:ع/ = 
ل 


حيث ع1 = الخطأ المعياري للنسبة المئوية. ويمكن تحديده من البحوث السابقة أو 
من قسمة حدود الخطأ 2 به على ي... + 75 على + 1.96 ع 2. 

ح = نسبة عدد المفردات التي تتوافر فيها الخاصية أو الخصائص موضوع البحث ب2 
المجتمع» ل = (1- ح). 

ويه السصول على ع يمن النجوة السايفة أو مو يعي اااي وا لم 
يمكن ذلك فإنه يمكن افتراض ح = 150 ومن ثم ل = 50/. لأن حاصل ضربهما 
يكون أكبر ما يممكن عن آي حالة أخرى. 

ومن ثم يكون حجم العينة أكبر ما يمكن عندما تكون ح = 0.50. 

مثال: بفرض أن الباحث يسمح بحدوث خطأ ± 13> ح -050» فإن: 


الوحدة السا 


فوا 


ائم الاستقصاء 


و 


العينا 


ت 


ع1 


22.5 = ا . ن = 400 مفردة 


ويراعى 4 هذه الطريقة درجة الدقة» ولكنها لا تراعي حجم المجتمع وميزانية 
البحث» لذلك يمكن تعديل هذه الطريقة بحيث تأخذ 4# الحسبان حجم المجتمع: 
لاسيما إذ| كان داك اک محدودا. 

بالضرب 4# معامل التصحيح للمجتمع المحدود يصبح: 

E 


أخذنا 2 الاعتبار حجم المجتمع. 
أما Aa‏ كان حجم العينة يتطلب ميزانية أكبر من الميزانية 
فة الك فاه مكو واد حدوى الغا ا و تقل عامل القنة )و الستكصين 
صحيح. ومن ثم تكون هناك موازنة بين الميزانية والدقة. 
مما سبق يتضح ضرورة الاعتماد على الدقة والميزانية وحجم المجتمع عند تحديد 
حجم العينة دون الاعتماد على عامل واحد فقط منها وأيضاً دون القيام بتحديد رقم 


ا 
كما يجب أخذ العوامل الأخرى 3 الاعتبار مثل عدد المتغيرات الداخلة 2 الدراسة 
ودرجة تجانس أو تشتت تشتت مفردات المجتمع. 


وبذلك نضمن أن يكون حجم العينة ممثلاً للمجتمع كمأ ونوعاً بأقصى درجة من 


8. أنواع العينات 
ے البداية يجب أن توضح أن الباحث ليس له خيار ے اختيار نوع عينة بحثه 
إنما العامل الفعال 2 ذلك هو طبيعة مجتمع الأصل وليس رغبته 2 اختيار عينة 
معينة أو سهولة تطبيق نوع معين من العينات. 
قوجود قاكمة أسماء جميع أغراد المجتمع (الإطار) يسهل استخدام أحد أنواع 
الفينات الاحعمالية» كه أن كياب مكل هذا الآطار عن الاحة يصعب الأضن غلية 
هما يضطره إلى استخداء إحدى العينات غير احتمالية. 


وتنقسم العينات بصفة عامة إلى شقين 


عينات احتمالية 
والتي يكون أساس اختيار مفرداتها هو الاختيار العشوائي 7674011 
71 (كالعينة العشوائية البسيطة» والطبقية» والمساحية:» والمنتظمة) حيث 
يمكن تطبيق النظرية الإلحضائية ((87208 1ه5428582) عليها لتمدنا بتقديرات 
صحيحة عن المجتمع الأصلي. 
عينات غير احتمالية 
وهي الات الق كل سوا هكم الننخى (كالبية الصصية والعيد: 

العمدية)؛ والنتائج التي يصل إليها الباحث ب4 هذه الحالة تعتمد على حكمة 
الشخص الذي لا يمكن عزله أو قياسه» لذا فإن مصاحبة النظرية الإحصائية لبذه 
الحا يكر شر ةا 
وفيما يلي عرض موجز للأنواع المختلفة للعينات: 
1- العينة العشوائية البسيطة Simple Random Sample (SRS)‏ 

ھی القن ينه الخيارها ہیف وکرو کل نو بن تردائن ا کن 
الفرصة بك الظهورء وحينئذ يقال أن العينة مختارة عشوائياً أو أن الاختيار تم بفرص 
متساوية» أي أنه ليس هناك تحيز ينتج من الاختيار» ومثال ذلك السنترة بين فريقي 
كرة القدم عن طريق قطعة عملة فإحتمال اختيار أي من الفريقين ليبداً السنترة هو 
نفس احتمال ظهور أحد وجهي العملة (الصورة/ الكتابة) = 1 /2. 
وفيينا نى قور جترع لار اقرا ا 
أ- طريقة القرعة Lottery Method‏ 

وتموجبها قرمق مقردات المجتمع على بطاقات متشابهة م فس اللون التي 
يخم لطا جيوا» وس وانحدة عشواكيا ے كل مره لكن هذه الظريت لا 
تكون فا اين ]لذ ]ةا كان حم الج مسحدووا ٠كا‏ اقا شخ التلسة 
الف له تق القرضن اوكا يلا الاخو ر ما له ]ذا كان اسيم الإفادة 
ب- جدول الأرقام العشوائية 

وقد أعد هذا الجدول لتلا العيب السابق أي حينما يكون حجم المجتمع 
كبيراًء بموجب هذه الطريقة نوجد أكبر رقم أو مفردة ثم نوجد بقية الأرقام 
اة له لرن نكسا وزة عه .ف غود اقغات وذلاك ا اف ا فار ل ماهو 


أقل على اليسار. 


الوحدة السا 


فوا 


ائم الاستقصاء 


و 


العينا 


ت 


فمطلا إذا کان عيضم تھے 9323 فان كا اكشرداك 99:37:0 400 :€ 
تكون (001: 37 0099 100 ...). وما كانت مجموعة الأرقام العشوائية تتم 
عشرة أرقام فقط من 9-0 لذا نحضر 10 بطاقات متشابهة وثدون عليها العشر 
آيقاء ولط جيدا وي سحب وا حدة عشواتيا ليكون التائع ميقلا لخانة الآلافق 
وهكذا إلى آن نحصل على عدد المفردات المكون للعينة. 
إلا أن هذا بده إلى مود الى عدف كن يضمي نيلو ب كل عيلية اخيار 
عشوائي لهذا قام 127:441/1 بعمل جداول الأعداد العشوائية التي تسهل عملية 
الاندض ]نومير ا تاجردو اتاد 
حيت أن الباحث يختا ر آي تغط من الجدول قيفر رهام التالية ت أن انهاه 
(أفقي أو رأسي أو بميل...) والأرقام المقروءة عندئن تكون هي مفردات العينة. 
هذا وليس محتماً - رغم هذا الاختيار العشوائي - أن تمثل العينة العشوائية 
حمماكمن لضع كله رتكا تاحار الغروات تمده ومن كم تل 
إمكانيات التحيز 4 اختيار العينة: وبطبيعة الحال قد يختار الباحث - مصادفة - 
عينة لا تمثل المجتمع الأصلي كله تمثيلاً دقيقاًء هذا ما يطلق عليه بالخطا 
العشوائي وإن كان هذا العيب يمكن التغلب عليه مسبقاً بآلا يسمح الباحث أن 
يتجاوز درجة الخطأ وإن كان البعض يرى أن 2 ذلك تعسفاً إحصائيا. 
مزايا وعيوب العينة العشوائية البسيطة 
مزاياها 
”ا سهولة الاختيار. 
” قلة التكاليف. 
أما النيوت 
** بماأن المجتمع مكون من مجموعة من الطبقات غير متجانسة من حيث 
الظتاهرة موضوع الد راك فاق الت اترات البسيطة فى لا قبتي قشر كل 
مجموعة من هذه المجموعات 2 العينة بنفس نسبتها أو وزنها ج المجتمع الأصلي 


وبدلك تصبح العينة غير ممثلة للمجتمع. 
* يصعب اختيار عينة عشوائية بسيطة من مجتمع كبير كما أن انتشار مفردات 
المجتفع انقشنارا واشعا ووشوع يسكن الشردات ف فاك ناقية الحضال الغتيان 


بعض هذه المفردات المتطرفة 2 العينة العشوائية البسيطة قد يؤدي إلى زيادة 
1/ العينة العشوائية المنتظمة (505) Systematic Random Sample‏ 
الطريقة التي يتم على أساسها اختيار المفردات المتتالية لعينة عشوائية منتظمة 
حجمها (ن) هي: 
١‏ نقسم المجتمع (ن) إلى (ن) من المجموعات المتساوية العدد أو الفئات 
المتساوية الطول» طول كل منها (د)» ثم يتم اختيار المفردة الأولى عشوائياً 
من بين وحدات المجموع/ الفئة الأولى وليكن ترتيبها بين وحدات تلك 
المجموعة هو (آ)ء ثم يترك عدد (د) مفردة (ن) بعد (أ) لنحصل على المفردة 
الثانية 2 العينة» ثم نترك عدد (د) أخرى من المفردات لنحصل على المفردة 
الثالثة وهكذا حتى يتم اختيار جميع مفردات العينة. 
* متى تحدد ترتيب الوحدة الأولى (أ) عشوائياً فإن ترتيب بقية الوحدات التي 
ستنضم إلى العينة يتحدد فوراً وهي الوحدات (المفردات) أ+دء أ+2دء ...: 
أ+(ن-1 )د. 
وعموما فإن العينة المنتظمة تتميز بانتظام الفترات بين وحدات الاختيار وإتاحة 
الفرصة لظهور أي مفردة بطريقة عشوائية. 
2 / العينات الطبقية Stratified Random Sample‏ 

ويستخدم هذا الأسلوب للحصول على تقديرات أكفأ وبتكلفة أقل من 
التقديرات التي نحصل عليها باستخدام 5405) أو العينة العشوائية البسيطة» حيث 
يقسم المجتمع الأصلي إلى طبقات متجانسة (بناء على خاصية أو خصائص 
مشتركة» حجم الدخل/ مستوى التعليم/ العم ر/ ...). 
ثم يتم اختيار مفردات كل طبقة عشوائياً أو بطريقة منتظمة بحيث تمثل طبقات 
المجتمع بے العينة ويكون: 
حجم العينة الكلي - (حجم الطبقة * عدد العينات الطبقية). 
إلا أن هذا الأسلوب مقيد بالمعرفة الجيدة لحجم كل طبقة» وإمكانية تقسيم 
المجتمع الكلي إلى مجتمعات (طبقات) فردية متجانسة. 
على أية حال فإن العينات الطبقية تتميز على غيرها بالآتي: 


- دراسة كل طبقة من طبقات المجتمع على حدة. 


الوحدة السا 


فوا 


ائم الاستقصاء 


و 


العينا 


ت 


خ راس حال او کرم اوسا 
3 / العينة المساحية Area Sample‏ 
هذه الطريقة ذات أهمية كبيرة عند الحصول على عينات تمثل المناطق 
الجفراقية فة ها © بطب هذه الحالة تر افر [ظار ضع كل متطلمة. 
ويبدأ الباحث بتقسيم المجتمع إلى وحدات أولية( 2011145 8711141 » يختار 
من بينها عينة عشوائية ثم تقسم الوحدات الأولية المختارة إلى وحدات ثانوية 
Un (‏ (ه5601:4 تختار من بينها عينة جديدة» ثم يتم تقسيم الوحدات الثانوية 
إلى وحدات ثلاثية ثم رباعية وهكذا. 
فقد يختار الباحث مثلاً عينة من المحافظات التي تدخل 4 إطار البحث ثم 
يختار من بين المحافظات المختارة عينة من المدن» ثم يختار من بينها عينة من الأحياء 
السكتية: وكا 
وإذا كانت الفينات الأريع السابقة تدكل هيما يسمى بعينات الاحثمالات 
فيمكن أن نذكر أيضأً بعض العينات التي يدخل فيها حكم الباحث فيما يلي: 
4 / العينة الحصصية 5411/6 Quota‏ 
تعد هذه الطريقة © اختيار العينة ذات أهمية ب بحوث الرأي العام؛ إذ أنها 
تتم بسرعة إكبر وبتكاليف أقل. 
اه2 كنبل على اكتياز أقو ادهف سن متو الحنافات أو الات دات 
الخصائص المعينة» وذلك بنسبة الحجم العددي لبذه الجماعات. 
وقد قدو العيقة التشكارة بظريقة الحهنة مما اة الطيعية نكن يحب 
ألا ننسى أن اختيار مفردات العينة الطبقية يكون على أساس احتمالي أي لا يترك 
لاضن القاقه بالبسة: 
5 / العينة العمودية( :(Purposive Sample‏ 
إن معرفة المعالم الإحصائية لمجتمع معين وخصائصه من شأنها أن تغري 
بعض الباحثين بإتباع طريقة العينة العمودية التي تتكون من مفردات معينة تمثل 
المجتمع الأصلي تمثيلاً سليماًء فالباحث ب2 هذه الحالة يختار مفردات (عينة) محددة 
تتميز بخصائص ومزايا إحصائية تمثيلية للمجتمع» تعطي نتائج أقرب ما تكون إلى 
لنتائج التي يمكن أن يصل إليها الباحث بمسح المجتمع كله. 


إلا أن بقاء الخصائص والمعالم الإحصائية لمجتمع دراسة دون تغيير لا يعدو 
سوى أن يكون افتراضاً من قبل الباحث» وهذا الافتراض قد لا يتفق مع الواقع 
المتغير. 
إلا أن بقاء الخصائص والمعالم الإحصائية لمجتمع دراسة دون تغيي رلا يعدو سوى 
أن يكون افتراضا من قبل الباحث وهذا الافتراض قد لا يتفق مع الواقع المتغير. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1. ما هي الاعتبارات التي علي ضوتها يتم تحديد حجم العينة؟ 

2. أشرح طرق تحديد حجم العينة. 

3. كيف يمكن جعل العينة ممثلة للمجتمع من حيث الكم والنوع؟ 
4. اشرح أنواع العينات موضحاً مزايا وعيوب ڪل نوع. 


9-الخلاصىنس 


ساهن وسلها إل 'ثفاية الدهدة اقساد فال أن كرون كن قت الفاكدة 
المرجوة منها. 
ل الجزء التالي سنورد أهم ما ورد فيها من نقاط : 


4 


4 


بدأنا بتقديم إرشادات ومبادئ عامة لابد من أخذها 2 الاعتبار عند 
تصميم فا الا كاي صف هدد الو ادات الروت مما مود إن 
جودة التصميم وبالتالي دقة النتائج. 

كه أويدها وت انات انس يكن أن نها اسشا فكل د 
بعض المعلومات العامة التي تساعد علي تطوير آداء العمل المصرك: 
اها ارقن ااافا الس ةا لحان الها د ادن 
ضذلق افا رة جم البياتات مات ام قرات الاستخصباء: وال 
جل ا التشخصية ا وا و ا اواو لكل 
طريقة ذكرنا عوامل اللفاهلة بين الطرى الاد 

بعد ذلك انتقلنا للحديث عن العينات» بدأنا بتوضيح الفرق بين الحصر 


الشامل والعينات» ثم ذكرنا العوامل التي يجب مراعاتها عند تعريف 


مجتمع البحث» ومزايا الاعتماد علي أسلوب العينات. 

أيضاً تناولنا العلاقة بين العينات كبيرة الحجم وبحوث التسويق» وشرحنا 
أساليب اختيار العينات» مع توضيح المزايا والعيوب لكل أسلوب. 

ثم انتقلنا لشرح الأخطاء التي تتعرض لبا العينات وكيفية اكتشاف 
ومعالجة هذه الأخطاءء واجبنا علي السؤال المتعلق بكيفية تحديد حجم 
العينة» والعوامل المؤثرة 4 ذلك. 

اختتمنا الوحدة باستعراض لأهم أنواع العينات والمزايا والعيوب المرتبطة 
بكل نوع. 


فوس بك اطا مراك الها 


0-لمحه مسبقيّ عن الوحدة الدراسيت التاليث 


عزيري الدارس ¢“ 
الوحدة القالية بمئوان ( قحل الائات إحصائياً وإعداد التغارير )+ كقاول من 


خلالبا طرق عرض البيانات» والأساليب الإحصائية لتحليل البيانات مثل 


مقاييس النزعة المركزية» ومقاييس التشتت» والتكرار: وأخيرا كيفية 
صياغة التسرير الفياكن. 


[ +إجابات الد ريبات 
تدريب (1) 

الحصر الشامل يعني دراسة جميع مفردات مجتمع البحث» أما العينة فهي جزء 
من المجتمع يتم اختيارها بطريقة أو بآخرى» بقصد دراسة خصائص المجتمع 
والوصول إلى استنتاجات معينة هي أهداف الدراسة. 
تدريب (2) 

يعتقد الكثيرون أن العينات كبيرة الحجم تؤدي إلى زيادة دقة وموضوعية 
النعاقع بك الدزاسة الكبدائية؛ وهذا غير ضحيع لآن هتاك هرد كبيراً من الأخطاء 
التي قد تحدث ب2 المراحل المختلفة للدراسات الميدانية مثل عدم تعاون مفردات العينة 
مع المقابلين ‏ إعطاء البيانات المطلوبة» أو عدم صياغة الأسئلة بطريقة جيده. 

STOR TFET 


Questionnaire list قائمة الاستقصاء‎ 

استمارة مسح تشتمل علي مجموعة من الأسئلة الملكتوبة لغرض إجراء 
الدواشات الكيدانية: 
الحصر الشامل كلا36115ق 


دراسة جميع مفردات مجتمع البحث» مثل دراسة جميع الشركات 2 


_ 


دسي 


قوا 


ائم الاستقصاء 


والعينا 


ت 


الوحدة السا 


مجتمع البحث 0011111111140 Research‏ 


عبارة عن مجموعة من العناصر التي تشترك 4 مجموعة من الخصائص 
تتحدد علي ضوء أهداف الدراسة. 
العينة 54111216 

جزء من المجتمع يتم اختياره بطريقة أو بأخري بقصد دراسة خصائص 
المجتمع والوصول إلى النتائج. 
العينات العشوائية 547/1216 Rando‏ 
هي العينات التي يتم اختيار مفرداتها من بين مفردات المعاينة التي يتحكون 
منها المجتمع بأسلوب احتمالي. 
العينات القرضية او الحكمية 54111]0/65 Purposive or Judgment‏ 
هي العيفات: نش يحل قيا التتدين او الجكم الشتخصي أواالخيرة شل 
اتال الكفاء قرات الوت 
الأخطاء العشوائية 151707 5411171114 Random or‏ 

هي الأخطاء الناتجة عن استخدام العينة ‏ حساب القيمة التي تمثل 
الظاهرة بدلا من شهدا الحصسس الشامل شرف أيضا بخطا المصنادفة أو 
خطأ المعاينة وهي يعني ببساطة الشك ب4 إمكانية تمثيل العينة الاحتمالية - 
دون العينات غير الاحتمالية - لخصائص المجتمع كله. 
العينة العشوائية البسيطة Simple Random Sample (SRS)‏ 

هي التي يتم اختيارها بحيث يكون لكل مفردة من مفردات المجتمع نفس 
الفرصة ب2 الظهور وحينئذ يقال أن العينة مختارة عشوائياً أو أن الاختيار تم 


بفرص متساوية أي أنه ليس هناك تحيز ينتج من الاختيار. 
طريقة اليانصيب أو القرعة Lottery Method‏ 

بموجبها ترمز مفردات المجتمع على بطاقات متشابهة من نفس اللون ويتم 
خلطها جيداأ» وسحب واحدة عشوائياً بخ كل مرة» لكن هذه الطريقة لا 
وکن قابلة لاطي إ۷ ]15 كان جم لطع مدد :كا اليا من 
الاي القنبة و كمقق السومن ا لاف ف الأكياركناها 9إ كان 
السحب مع الإعادة. 


جدول الأرقام العشوائية 

نك اعد نذا الول ها بكر ممه اعقو كور بسحب هذه 
الطريقة نوجد أكبر رقم أو مفردة ثم نوجد بقية الأرقام بالنسبة له لتكون 
فشمادية م يف رالاتا و ا اضفار لكل ناهر أقل غل 
الا 
العينات الطبقية Stratified Rando Sample‏ 

ويستخدم هذا الأسلوب للحصول على تقديرات أكفاً وبتكلفة أقل من 
التقديرات التي نحصل عليها أستخدام (©۸؟) أو العينة العشوائية البسيطة. 
العينة المساحية Area Sample‏ 

هذه الطريقة ذات أهمية كبيرة عند الحصول على عينات تمثل المناطق 
الجخراضة خا ها ل يطلب بك هذه الها تافز إطاء عن كل مقطقة. 
العينة الحصصية 5411116 Quota‏ 

تعد هذه الطريقة ب2 اختيار العينة ذات أهمية 4 بحوث الرأي العام» إذ 
أنها تتم بسرعة أكبر وبتكاليف أقل. 
العينة العمدية Purposive Sample‏ : 


هي التي نتكون من مفردات معينة تمكل المجتمع الأصلي تمثيلاً سليماً 


3.المراجع 


1. محمود صادق بازرعه» بحوث التسويق للتخطيط والرقابة واتخاذ 
القرارات التسويقية» ط د » القاهرة (١‏ دار النهضة» 1953م). 
إبراهيم المهدي» فاطمة عبد العاطي» الإحصاء التطبيقي» (المنصورة 
دار الجلاءء 1988م). 
جيتس» جين كڪي» دليل القارئ والباحث لاستخدام الكحتب 
والمكتبات» ترجمة عبد الرحمن الشيخ:؛ (الكويت؛ دار البحوث 
العلمية). 
هبق اللليف ابو العلا حه محف مر اللدكل 2 الأحضاء 
ورياضياته » (الكويت: وكالة المطبوعات: 1973م). 
أحمد عباده سرحان» طرق التحليل الإحصائيء القاهرة (دار 
المعارف.1965م). 
آخمد غباده سرحان» صلا الدين طبه أسس الإلحضاء» ل 1: 
(القاهرة دار الكتب الجامعية؛ 1968م). 
السيد محمد خيري» الإحصاء 4 البحوث النفسية والتربوية 
والاجتماعية» ط 3» مطبعة دار التأليف» القاهرة؛ 1964م. 
عبد اللطيف أبو العلاء الأسلوب الإحصائي» (القاهرة دار وهدان 
نشي 
عبد المجيد فراج» الأسس الإحصائية للدراسات السكانية» (دار 
اللهك الغريية؟ الخا ةة 

0. معن خليل عمرء الموضوعية والتحليل 4 البحث الاجتماعي» (بيروت»› 

دان الأقاق الجديدة): 

1. يوبولد» ب. فان دالين» مناهج البحث ك التربية وعلم النفس» ترجمة 

محمد نبيل نوفل وآخرون» (القاهرة» مكتبة الأنجلو المصرية). 

2. مدني دسوقي» مبادئ علم الإحصاءء (القاهرة دار النهضة» 1980م). 

3أحمد بدر» أصول البحث العلمي ومناهجه» (الكويت وكالة 

المطبوعات» ط 6» 1982م). 


Trini ore rer‏ [فيي وين الي 


الموضوع الصمّحي 

1. المقدمة 2 SO‏ 
1 . تمهيد ا 2509 

1. 2 الأهداف O‏ || 2505 
2. طرق عرض البيانات ئة-11 001010121212121 0 250 
3. أساليب تحليل البيانات 01032321 ا ASE‏ 
4 التقرير النهائي 0 ا 00 
5. الخلاصة AU hl E‏ 
6. لمحة مسبقة عن الوحدة الدراسية التالية AlS e‏ 
7. إجابات التدريبات 8 0 2070 
8. مسرد المصطلحات ل ل 11 0' || ملت 
9 المراجع 0000000 AO‏ 


5-5 
: 
1 
: 
E 
3 
ا‎ 
3 
3 
2 
15 


الوحدة السا 


77 تحليل البيانات إحصائيا واعداد التقرير النهائي 


1- المقدمي 


1 -1 تمهيد: 
رخا بان ف لن الضانعة م هذا الخرى (تعليل الائات احصائيا وإعداد 

التقرير النهائي): نحاول من خلالبا استكمال حلقات إجراءات بحوث التسويق› 
وذلك بمناقشة كيفية استخلاص ال معلومة المطلوبة وصياغة التقرير النهائي. 

فی ا على د شراء اها شرع طرق افيض البيانانده رهما 
طريقة الجداول» وطريقة الأعمدة. 

قم تتفل للحديث عن الأساليب الإحصائية ك ق مها الكاني: وهي خلافة 
هاف ا ر والسداول الساطوة» ا الترجكر يلم وا 
التشتت. 

تختتم الوحدة بموضوع كتابة أو أعداد التقرير النهائي باعتباره نمطا من أنماط 
الاتصالات» توضح آهميته؛ ومزاياه» كما تورد إرشادات عامة لكتابته. 

تتخلل الوحدة أمظلة وتدريبات: وأنشطة: بالإضافة إلى أسئلة التقويم الذاتي: 
نأمل أن تساعدك علي الفهم والاستيعاب. 


مرحبا بك مرة أخري 2 
1 -2 أهداف الوحدة : 
عزيري الدارس» 


بعد فراغك من دراسة هذه الوحدة ينبغي أن تكون قادراً على أن: 
تفدد طرق عرض انات 


تذكر الإرشادات العامة لكتابة التقرير النهائي. 


:طرق عرض انييانات 

بعد تیل النياكات الس تجا زان فشكل مترو إل الحاسوب يفول 
اهتمام الباحث إلى تحليل البيانات لاستخلاص المعلومات المطلوبة» وحسب أهداف 
الدراسة علمياً يؤدي التحليل غير المناسب للبيانات إلى مصدر خطير للأخطاء التي 
يمكن أن تنتج نتائج غير علمية» أو غير واقعية» ويجب أن يفهم هذا بأنه تعويض 
كاف عن النقصء أو الخطأ الذي قد يقع 4 تحديد المشكلة موضوع الاهتمام» أو 
الضعف الذي قد يحدث ب تصميم هيكل الدراسة. 


بشكل عام يمكن إيراد طرق عرض البيانات كما يلي 4 الجدول رقم ): 


ومبسطة كما يلي: 


الجدول رقم (1) 


توزيع طلبة كلية إدارة أعمال على التخصصات 


الرقم التخصص العدد النسبة 
1 المحاسبة 0 | 30 
2 اسشوق 250 25/ 
3 المالية والمصارف ١‏ 200 | 20/ 


4 إدارة الأعمال | 150 | 15/ 


و الإدارة العامة ' 100 210 


المجموع 0 100/ 


2-2 طريق الأعمدة و يتلخص بوضع المسميات على محور أفقي› أو عمودي» 
ومن ثم رسم مستطيل ممثلا للقيمة المقابلة لذلك المسمى» وذلك باستخدام 
مقاييس رسم مناسية. 
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عدوم يتتخده هذا الأسلوب: لعايات القارقة بيخ كيم الظاهن؛ أو المؤاهل 
حاترن آ و امات كوا يكن المتعداء هذا الأساوب ايشا المقاركة بين 
قيع الكلواشو عيبي اماك ية قراف ك فا اا كل رقم 1 
استخدام طريقة الأعمدة للمقارنة بين قيم الظواهر 
حسب المسميات لعدة سنوات 
800 
700 
600 
500 
400 
300 
200 
100 


3 FT 
ال قاذ ون الزراعة الاداب إدارة الأع مال‎ 


3 - أساليب تحليل البيانات 


بعد أن يتم إدخال البيانات إلى الحاسوب تكون البيانات جاهزة للتحليل» 
واستخراج النتائج» وهي المرحلة التي يتم فيها تلخيص البيانات المجمعة للتعبير عنها 
بشكل مختصرء وبطريقة منظمة. أما فيما يتعلق بالأساليب الإحصائية الواجب 
استخدامهاء فإن ذلك يعتمد على أهداف الدراسة» وتطبيقهاء والفرضيات التي تم 
وضعها من قبل الباحث. قفي حالة الدراسة الوصفية يلجأ الباحث إلى استخدام 
الأساليب الإحصائية الوصفية» التي تصف الظاهرة؛ أو المشكلة موضوع البحث› 
ولا تتطرق إلى العمق بدراسة الظاهرة» والتعرف على بعض نواحي العلاقة؛ أو 
الارتباط بمتغيرات الدراسة. ومن أهم الأساليب الإحصائية الوصفية: التكرار: 
والوسط الحسابيء والمنوال» والوسيطء الانحراف المعياري» ومقياس التشتت. 


الوحدة السا 


أما حال كوخ الدراسة ا قاط القن كيف زان الصدق ك دراسة الظاهرة 
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مقاييس الارتباط مثل اختبار ( ٤ئ76‏ 7) واختبار مان وتني واختبار كلوسكال 
والاس» وغيرها. 

سيتم التطرق إلى ثلاثة مجموعات من الأساليب الإحصائية وهي: الأساليب 
الإحصائية الوصفية» أساليب قياس الارتباط؛ أساليب قياس الاختلاف بين 
المجموعات. 


أسئلة التقويم الذاتي : 


1. كيف تعرض بيانات بحوث التسويق؟ 


2. ما هو الغرض من استخدام طريقة الأعمدة؟ 
3. علي ماذا يعتمد اختيار الأسلوب الإحصائي 2 البحث التسويقي؟ 


3- 1 الأساليب الاحصائيي الوصميق Descriptive Statistics‏ 
©ه © 2 6 96 Pp‏ 
تتكون هذه المجموعة من ثلاث فئات من الأساليب الإحصائية هى: 
تحت مقاييس التشتت الانحراف المعياري والتباين. 


Frequencies التكرار‎ 1- 1- 3 


يعرف التكرار بأنه عدد المرات التي تتكرر فيها ظاهرة» أو مشاهدة معينة› 
فمثلاً إذا كان المتغير يتعلق بالجنس (ذكر » أنثى) فإن التكرار يعني 4 هذه 
الحالة عدد الذكور» وعدد الإناث الخاص بمجتمع الدراسة» أو العينة المختارة. 
ويستخدم التكرار بشكل أساسي 2 حالة المقاييس الاسمية مثل الأسئلة المتعلقة 
بالجنس» والدين» والحالة الاجتماعية» والمستوى التعليمي. كما يمكن استخدماه 
ج حالة موضوع معين» ويطلب منه الإجابة على ذلك ضمن خيارات تندرج من موافق 


بشدة إلى غير موافق بشدة؛ أو مهم جداً إلى غير مهم على الإطلاق. 
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الوحدة السا 


757 تحليل البيانا 


ت 


إحصائيا واعداد التقريرالنهائي 


ودح :ف العادة مع اكور ال ار الكل ن راتت قن فا كل 
فة إلى المجموع الكليء ولتوضيح التكرار ومجالات استخدامه نورد الأسثلة 
افا اة الد ر اس أ جرية على عة سكو نوسن 25 )اموظلفا ك مات 
الدولة المختلفة بشآن تحديد المستوى التعليمي. 


وعند فرز الإجابات كل المستوى التعليمي للعينة كما يلي: 


المستوى التعليمي العدد (التكرار) ١‏ النسبة المكوية النسبة المكوية التراكمية 
ثانوية عامة أو اقل 1 14 14 
دبلوم كليات مجتمع 3 112 16خ 
بڪلاريوس 8 132 148 
دبلوم عالي البكلاريوس 4 16خ 164 
ماجستير 6 124 188 
دكتوراة 3 112 100/ 
المجموع 25 7100 


عند كل مستوى تعليمي» والعامود الثالث يظهر نسبة عدد أغراد العينة عن 
كل مستوى تعليمي» والعامود الأخير يعطي النسبة التراكمية: فمثلاً نلاحظ أن 
عدد الذين يحملون درجة البكالوريوس يبلغ (8) أشخاص» وأنهم يشكلون نسبة 
(732) هخ العينة تخار وان ما نسيته 0045 :سخ العيئة يحمل عر البحصالوريوين 
النسية الكوية التراكمية :أو اقل 

ا كران فا جالة اليكرة العنا قناة كرصن ورو 
ارال السالى ضع الخيارات المبيعة ادناه شمن السات الوجوة لفن الجموف: 
السابقة من الموظفين: 


ما أهمية الدورات التدريبية ‏ رفع مستوى الأداء الوظيفي للعاملين 4# المؤسسات 
الحكوبي:ة السات الك وة 


)5( )4( )3( )2( DD 


غير مهم على الإطلاق غيرمهم متوسط الأهمية مهم هھ جدا 


وعند فرز إجابات المبحوثين ظهرت النتائج التالية: 


الفئة العدد (التكرار) | النسبة المئوية النسبة المكوية التراكمية 
مهم چا 8 132 132 
مهم 6 124 156 
متوسط الأهمية 3 112 168 
غير مهم َ 120 188 
غير مهم على الإطلاق 3 112 7100 
المجموع 25 7100 


مكو من خلال الجن العام اماج ي الفا مها ها أن عد 
آقراد المرقة رن ان العدويية مه ك رشع الضف نه يا 06ا3 اص٠‏ وهه 
يشكلون ما نسبته 24/) من حجم العينة الكلي» وآن نسبة الذين يعتقدون بان 
هذا لحكل مه ار وجه (القضية اللكرية الكرااكبية ا( 065 من اا 
الكلى. 


Cross - Tabulati0¬ الجداول المتقاطعة‎ 2-1-3 


تعتمد الجداول المتقاطعة على مبدا التكرار إلآنها تعطي معلومات أكثر 
عمتا + ودا بالمقارئة مع ما ية جداول التكران حبك تدمع الدذاول مقاط 
مرن أو أكتر وضين من التغاطد ت امات الوازوة كهت ارات فد 
ا كن اسن ااب وو بالحضى لضي ا ركان ا سال ينطق 
بالمستوى التعليمي فإن نتائج كل سؤال يعطي معلومة منفصلة ولا تظهر لناء فمثلاً 
كو هرف الإقانة اترا بخان درجة البكلاريوسس» وهل هفانك لقعلاف وات د 
الستوى الايمى بين الذكور والإناكة آم عند استخداء الجداول المتقاطعة تين 
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تعليمي» فاعتماداً على المعلومات الواردة ‏ المثال السابق» والخاص بالعينة المكونة 
من 29) موظفاً أظهرت النتائج أن المستوى التعليمي للعينة كان بالشكل التالي: 


المستوى التعليمي العدد النسبة النسبة المكوية 
«التكرار) المكوية التراكمية 
ثانوية عامة 1 4/ 4/ 
دبلوم كليات مجتمع 3 12 16/ 
بڪلاريوس 8 132 148 
دبلوم عالي بعد 4 16/ 64 / 
البڪلاريوس 
ما فر 6 124 1/88 
دكتوراة 3 112 100/ 
المجموع 25 100/ 
على افتراض أن توزيع العينة حسب الجنس كان بالشكل التالي: 
الجنس العدد (التكرار) النسبة المكوية 
ذڪر 13 132 
1 أنثى 12 148 
2 
0 المجموع 25 100+ 
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عند دمج متغير الجنس» والمستوى التعليمي ظهر الجدول المتقاطع للنتائج بالشكل 
التالي: 


المستوى التعليمي ذكر | انش المجموع 


ثانوية عامة : 1 4/( 1 )4/( 
دبلوم كليات مجتمع : 3 212 | 2123 
بكلاريوس 4  (/16)‏ 216(4) | 328( 


ماجسغر 104( | 2®( | 206( 
كو ا 3 )12/( : 3 )12/( 
المجموع 3 (252) ١ ))48 12 ١‏ 25 )100/( 


نلاحظ من الجدول أعلاه أن المعلومات التي تم الحصول عليها عند دمج 
المتغيرين الجنسء والمستوى التعليمي أكثر تعبيراً ودلالة مما هو الحال عليه حالة 
عرض كل متغير وحده» مغلا تالاحظ أنه لا يوجن ضمن حملة الدكتوراة أي أنثى 
كما أن نسبة الذكور الذين يحملون درجة الماجستير (7/) ويمكن ملاحظة 
الفاوت أيضا بين التكري والإناث هيما شلق يحملة الغانوية العامة ودلوم 


اشرح طريقة الجداول المتقاطعة 


مراجعة إجراءات تحليل البيانات 

السؤال الأساسي الذي يواجه أي باحث عند تحليل البيانات هو ماهو 
الفطول الإصاقن الاس :والقى يحب امتح امه ك معانمة وتطيل التيانات الت 
ا 
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تتطلب الإجابة على هذا السؤال معرفة الحالات التي تواجه الباحث بموضوعية ودقة. 
عمليا هنالك ثلاثة أنواع من الأسئلة التي يمكن أن تساعد على تحديد الاختيار 


أسئلة التقويم الذاتي : 


ها عد التثقيرات الواحي التعاندل ها كم اال ف كل رة سن 
مراحل التحليل؟ 
ب.هل يريد الباحث وصف البيانات فقط أم استخلاص معلومات منها؟ 


ج ما مستوی› ونوع المقياس المستخدم وهل هو أسمي» آم ترتيبي» أم غيره؟ 


سكل فاس الإحصاء الوصشي البياتاه عن طويق تبكيل» وإبراز البيان 
الأكثر احتمالا (الوسط الحسابي) والتشتت 4 الجوانب (الانحراف المعياري) كما 
يعد الإحصاء الوصفي ضرورياً لمقارنة المجموعات التقاطعية» وتتضمن الإحصاءات 
الو فة قاس الفوعة اللركزية ارف السا اال انا مقا ااه 
(الانحراف المعياري» المدى الربيعي) فسنخصص لبا جزءا خاصاً بها لمناقشتها. 


نف لااتات الشسيقية 


حا مك و عابي ا اک کی من وبين اق اه مجنب ان 
تتوفر بها الخصائص التالية: 


الوحدة السا 
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. يجب أن يكون بالإمكان تحديد قيمة مقياس النزعة المركزية بالضبط› 


وأن لا يُترك ذلك لحكم وتقدير الباحث» لآن عملية تقدير يدخل فيها 
الال ااا خن لأ كرو دة تاها . 


8 يجب أن يعتمد 2 طريقة حسايه على البيانات» أو المشاهدات المأخوذة 


بحي الايكون مدا من الاح الرياضية أو النسبايية: 


. يستحسن ألا تكون مقابيس النزعة المركزية من النوع الذي تتأثر قيمته 


بالتقلبات التي تنشأ عن اختلاف العينة» فلا شك إنه إذا اختيرت عدة عينات 
من المجتمع الواحد فإن متوسطاتها يندر أن تكون متساوية القيمة» ولكن 
مع ذلك فهنالك متوسطات تكون أقل تأثيراً بهذه المتفيرات من غيرها مما 
بحل ااا کا 


. يجب أن يكون بالإمكان كتابة قانون النزعة المركزية» أو التعبير عنه 


كل يجله باضه لاحات الجدية اقطان 


ما هي العوامل التي تؤخذ 2 الإعتبار عند إختيار الأسلوب الإحصائي المناسب 


للتحليل ؟ 


أنواع مقاييس النزعة المركزية 


أ. الوسط الحسابي: وهو أكثر مقاييس النزعة المركزية استخداماً: 
ويساوي مجموع القيم على عددها. 
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الوحدة السا 
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مثال: نفرض أن الطلب على منتج معين خلال 10 أيام كان كما يلي: 
3 12 7 17 3 14 9 6 11 10 
أوجد الوسط الحسابي؟ 


عددها 
ب. الوسيط: هو العينة التي تقع 4 نصف مجموعة العينات المرتبة ترتيبا 
تاع ٠‏ أو تلايا 
الوسيط = (ن +1) / 2 حيث ن = عدد عينات المجموعة 
کے تسن ات يكبي ن رک اليزاتات تاع ا فا ا الخال 
السا اناد الوس 


ترتيب تنازلي للبيانات ترتيب تصاعدي للبيانات 
17 3 
14 3 
2= ن+2/1 6 
2/1+10=11 
10 9 
= 5.5 
9 10 
1 11 
6 12 
3 14 
3 17 


4 حالة المجموعات التي عدد العناصر بها زوجيا كما ك4 هذا المثال نأخذ 
فردياً فنأخذ العنصر الفردي المتوسط كوسيط. 


ج المتوال+ وهو القيمة الأكثر تكرارا :ف المقال السابق المتوال هو العدد 3: 
لأنه هو العنصر الوحيد الذي يتكرر مرتين 2 المجوعة. 
الط اا ا كر فخا اسه الميظه» وا رال لاناك غر م د 


مجموع مراكز الفئات * التكرارات 


سط لحسا - 
() الو 1 في مجموع التكرارات 


مثال: لدينا التوزيع التكراري الممثل بالعمود 1» 2 أوجد الوسط الحسابي 


الفئات التكرارات مراڪز مركز الفئّة × التكرارات 
الفئات 
65-60 3 61 205 
635-62 18 64 1152 
68-66 42 67 2814 
71-69 27 70 1890 
74-72 8 72 584 
100 6745 


(2) الوسط الحساين - 
مجموع مراكز الفئات * التكرارات 


مجموع التكرارات 


(2) الوسيط: لإيجاد الوسيط للقيم المبوبة ب4 فئات يجب أن نتبع الخطوات التالية: 
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الوحدة السا 
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2. نجد نقطة المنتصف = ن/2 
4. تطبيق القانون التالي: 


الوسيط - 


الحد الأدنى للفئّة الوسيطة + مجموع التكرارات 


* طول الفئة 
ا 
65-0 5 و 
65-62 18 23 
68-66 42 6 
71-69 27 2 ن = 50 
74-2 ض 8 2100 
100 
الوسيط- 66+ 100 - 23 
2 
x‏ 3 
42 


67.925 - 3» 5 + 66 = 


(3) المنوال: حتى نجد المنوال نتبع الطرق التالية: 


1 تجن الفقة الأمكثر نكرارا. 


2. نجد الفرق 2 التكرارات بين الفئة الأكثر تكراراء والفئّة التي قبلهاء 
المنوال = الحد الأدنى للفئة الأكثر تكراراتَ + 90 * طول الفئة 
9+9 
24 
66 + 
24+15 


3 x0.6153 + 66 = 


3 x 


1.845 + 66 = 
76.843 = 


المطلوب كتابة تمرين تدريبي تبين فيه التكرارات والنسب المكوية؟ ومن ثم 
أجب على الأسئلة التالية 
أ. ماالمقصود بالمدى مع أعطاء مثال واحد عليه؟ 
أشرح التباين مع أعطاء مثال واحد عليه؟ 
بين ما الانحراف المعياري مع أعطاء مثال؟ 
أشرح اختبار الفرضيات بأنواعه المختلفة؟ 


أسئلة التقويم الذاتي : 


ه. أشرح الأساليب الإحصائية الوصفية ؟ 

و. ما هي الخصائص التي يجب أن تتوفر 2 مقاييس النزعة المركزية ؟ 
ز.أذكر أنواع مقاييس النزعة المركزية ؟ 

ح.اشرح طريقة حساب كل مقياس من المقاييس السابقة ؟ 
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4. التقرير التهائي 
4 -1 تعريف التقرير النهائي 

التقرير نمط كتابي من أنماط الاتصالات التي قد تأخذ أشكالاً مختلفة 
وباستخدام وسائل توضيحية متنوعة» وذلك من أجل تناول» أو نقل المعلومات إلى 
الجهات ذات العلاقة بمضمون الموضوع الذي يحتوى عليه التقرير» على سبيل المثال 
مه الوساكل: والكص واد كرات اكات انر اة مخف ا ها يكال 
واضحاً على التقرير الكتابي. 

رتخد الأشارة هذا إلى أن مثاتك وسال اتمبال غير كو دة كلاس لانت 
الشفهية التي تتم من خلال وسائل كالتلفزيون والراديو. كما أن شكل ومحتويات 
التقرير تختلف باختلاف الحالةء أو الظاهرة: أو الموضوع محل الاهتمام من قبل 
الباحثين ب4 مجالات العلوم الإنسانية؛ والاجتماعية» والتطبيقية. 


4 -2 مزايا كتابة التقرير النهائي 

يمتاز التقرير الكتابي عن غيره من التقاريرء أو وسائل الاتصال كونه 
مرجعاً مكتوباً لإثبات أحداث؛ أو نتائج تم التوصل إليها بالإضافة إلى شيوع 
اداه مجالاك البح الشيويقي + والسناوكي ارق سن نها من ناحية 
الكفاية والحيد اصرق لإعداده بالشكل اخاسب 

كما يمتاز التقرير النهائي باعتباره صيغة شائعة الاستخدام كونه الأداة 
التي من خلالہا يتم تحليل» واستنتاج ما يجب استنتاجه من قبل متخذ القرار. على 
السافي الأخر: كد حاتي التغرسن | لكداي يمحن اليدب سيا على سل اكان 
نمقي الل و ا ك ا اء با هات إل سدم اقل جاو فهو رة 
2 كتاباته أحياناًء إلا أنه يعد الوسيلة الاتصالية لكافة الجهات التي أعدته: 
والجهات التي قرأته أو التي ستقرآه» لذا لا بد من إعطاء عملية كتابة محتوياته 
وق ية مضو و العتاية إذا أزدكا لاساد هن م اداو كل كام 


تبدأ ورقة البحث الجيدة بالتفكير الواضح من جانب الباحث الذي يهتم 
باحتياجات القارئ ويعد عناصر مفصلة قبل كتابة المسودة› وقليل منا من يكحتب 


مسودة صحيحة للمرة الأولى ولكن الكاتب يجب أن يخطط لإعادة الكتابة مرة 
أخرى على الأقل. 

والسبب الرئيسي ‏ كتابة ورقة البحث هو توصي المعلومة إلى من يهمه الآأمرء 
ويقوم مشروع البحث على توافر معلومات تساعد صانعوا القرار على حل مشاكلهم 


أوسا العمل اسن اذم الرفه اكاد 

آم لا يوون يكيفية إجراء البعنت ولا بالأهداف الآولية لبح فلك 
الأمور التي يهتم بها الباحث بحكم عمله. 

آثهم تاذرا مايعلفون الظطرق لتكو كية لإجراء البحويث ول الاضطلاحات 
اة 


غاا ما بوجو كر من كار البحف وكن مني له مرف مخطت عن 


الآخر 2 أسباب قراءته لذا البحث. 
مديرو العمل يفضلون ورقة البحث التي تجذبهم أكثر من غيرها. 


بين مزايا التقرير النهائي الجيدٌ 


إرشادات عامة لكتابة التقارير 
هناك إرشادات عامة لكتابة التقارير نوجزها فيما يلي: 
أ. التركيز على أهداف البحث 
يجرى البحث اساسا للمساعدة ا الوصول إلى قرارء ويبنى البحث على 
التشاقع المغلقة بهذا القراروهدا ما يهم مديرو العمل لآن الباتحفين غاليا بيده 
متشحكلة البضك والظرق نة لحل الشكلة: وللاسيف هإن معظم تقارير البحيثك 
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تدور حول ما يهم الباحث أكثر مما يهم مديرو العمل» وينتج عن ذلك تقارير لا تقراً 
أو غير قابلة للقراءة نابعة من (البرج العاجي) للباحث والنتيجة النهائية هي بداية 
النهاية لأ شام يحوت السويق: 
ب . اختصار الجزء الخاص بطرق البحث 

يميل الباحثون بطبيعتهم إلى محاولة إقناع الإدارة بخبرتهم وتعمقهم 4 طرق 
البحث» فيتمادوا 4 منافشة اختيار العينة وتميز طريقتهم 4 الاختيار» ولكحن 
المديرين ادرا ماتيميع سذه اللفاصيل» ويج على قم الحو الاحتفاظ بيده 
التفاصيل داخلياً كمرشد لبحوث المستقبل وللإجابة على أي سؤال عن طريقة 
حرا السك 
ج . اختيار الاصطلاحات التي تتناسب مع القارئ 

قليل من المديرين يمكنه قراءة تقرير البحث مع فنجان من القهوة وقاموس 
4 نفس الوقت. فالاصطلاحات مثل (التوزيع البياني المائل) أو (معامل الارتباط) أو 
حتى (درجة المعنوية) ليست معروفة تماما عند مديري التسويق: وغالبا مايتم 
استخدام الفكرة التي توضح أو تشرح هذه الاصطلاحات 4 كثير من تقارير 
البوت وهناك فلاف طرق ذلك اوا استخداء الاضطلاحات يقمه وضف أو 
شرح» وثانيها كتابة الشرح قبل المصطلح: وثالثها استبعاد الاضطلاحات العلمية 
كلية. ويعتمد استخدام آي من هذه الطرق أو إدماجها مع بعضها على القارئ 
والرسالة ألراد قوضيلها إلية. 


د. تطوير الأسلوب لجذب القارئ 

تقارير البحوث يجب أن تكون للقارئ وليست مملة» وليس هناك سبب 
قوي لآن يكون التقرير ممل أو غير واضح:؛ وعليك أن تأخذ 2 الاعتبار ما كتبه 
باحث مشهور: (استخدام الأسلوب التحليلي ب علم السلوك سوف يطور تدريجياً فن 
الاتضبالات رفك بان عمو طق مان عاف رة شملا انبتك ين لزيانة 


معلوماتهم عن استجابة المستهلك للاتصالات الإعلانية). 


وهل تتصور قراءة تقرير مبني على مثل هذا الأسلوب؟ للأسف فإن معظم 

الجاتدكين كيين تدهم القدويي:المضارف الحكداية المبسيحة وليذا فاا ما يركون 
التوجيه الذاتي ضروري. 
وعموما فعلى الباحث أن يلتزم بالبساطة وصغر حجم التقرير وليس معنى هذا 
النزول بمستوى القارئ أو التلخيص الشديد للتقرير ولكن يجب الابتعاد عن التعقيد 
غير الضروري 2 تركيب الجمل أو التوسع الزائد للتقرير. 
ه. استخدام الجداول والرسوم البيانية (إذا أمكن) 
هناك ثلاثة طرق لعرض البيانات: 

يجب أن لا تحتوي على أكثر من رقمين أو ثلاثةء فالجمل التي تحتوي على 
أكثر من ذلك صعية القراءة والفهم. 
الجداول: 
العرض البياني: 

يحتوي على نفس بيانات الجداول ولكن + تعبير سريع وواضح. وهناك طرق 
كثيرة للعرض البياني التي سهلها حديثا استخدام الكمبيوتر. 


الدوائر البيانية: 
البيانات على أساس أن إجمالي البيانات يصل إلى 360 (100/). 


الأعمدة البيانية: 

سواء رأسية أو أفقية برسم مستطيل أو خط يتناسب مع قيمة كل جزء من 
العاف دوهع ارا اطول الك ها اجن اخراك توه 
الخط البياني: 

وهذا أقل تعقيداً حيث ينظر القارئ إلى خط واحد بسيط خصوصاً: 

< إا كائ البراقات مل ك وة طريلة. 
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- لمقارنة سلسلة من البيانات. 
- إذا كان التركيز على حركة البيانات وليس على قيمتها الأصلية. 
إذا أريد توضيح اتجاهات العرض البياني. 

تر فا فد اا القين ردكي 

- إظهار التقديرات والتنبؤات والاستنتاجات. 
الرسم البياني التسجيلي (هستوجرام): 

هو أعمدة بيانية متصلة بسهولة الطبيعة المزدوجة أو الثلاثية أو الرباعية للبيانات 
أي تتركز 4 نقطتين أو ثلاثة أو أربعة تبدو كأهرامات ك البستو جرام. 
ويجب الأخد ج الاعتبار آنه يمكن استخدام الجداول بك بعضن الحالات التي لا 
يمكن استخدام الرسوم البيانية فيها أوقد تكون مكملة للرسم البياني. 
و. تقريب الأرقام 

غالباً ما تظهر الأرقام (خصوصاً من تحليل الكمبيوتر) مقربة إلى رقمين 
عشرين فقط ويأخذها الباحث كما هي إلا إذا كانت القيم تتطلب أرقام عشرية 
أككرمن 2.ولذتك كملى البلعك أن ادى اهام أرقام عشرية لا ازوم لا حي 
أنها تأخذ مكان ولا تزيد التوضيح المطلوب» فمثلاً يمكن القول بأن متوسط 
أعمار الذين يشترون سيارات شفرولية معينة قد زاد من أقل من 40 إلى أكثر من 30 
ل السنوات العشرة الآخيرة» وهذا التقريب إلى سنوات كاملة يفي بالغرض. 
والخلاصة أن كتابة تقرير بحثي جيد ليس بالآمر السهل ولكنه ضروري لتمكين 
إدارة المنشأة من اتخاذ قرارات فعالة. 


تنظيم التقرير 
ليست هناك صيغة ثابتة لكل الأحوال»ء فطبيعة القارئ والموضوع تملي على 
الحاتب الصيغة المطلوية» 


صفحة العنوان. 

جدولة المحتويات (الفهرس). 
الملخص. 

المقدمة. 

طرق البحث. 

النتائج. 

عوائق البحث. 

الخلاصة والتوصيات. 
ملاحق. 


1. 
2 
3. 
4. 
5. 
6. 
7 
8 
و 


وهذا الترتيب يمكن تعديله ليتناسب مع بعض الحالات الخاصة. 

١‏ صفحة العنوان: 

توضح تاريخ التقرير - اسم الباحث أو الباحثين - عنوان الموضوع - الجهة 
المكتوب من أجلهاء. وإذا كان التقرير مكتوب لعدد من القراء يوضح ذلك على 
هذه الصفحة ولابد أن يوضح العنوان طبيعة مشروع البحث بدقة وإيجاز كلما 
أمكن ذلك. 


» الفهرس أو جدول المحتويات: 
تخد هذا الجر نة محظم التقارين:زإلة إذا كان ماغدن دين الإنجان: 
و هوا ا الاك اونا هر | لسن اا رو كنس يكل 
اتاو و كان مات اعد من المداول راتو الا شيجب أن تقرس د 


ب الملخص: 
هو أهم جزء من التقرير ويجب أن يبرز لب الموضوع بوضوح وإيجاز ويجب 
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يقرأ هذا الجزء من التقرير فقط وكثيرون يستخدمون هذا الملخص ليقررون ماذا 
يقرءون ب4 التقرير الرئيسي. 
المقدمة: وهذا الجزء يجب أن يشمل: 

٠‏ البحوث السابقة وخلفية الموضوع. 

۵ أهداف البحث بوضوح. 

ف كل هاج اننظيم التقريد. 

ف ووج أن حطبين القيه الأول من اله وضرف وف انف مكل الإدارية 
والعوامل المؤثرة فيهاء حيث أن الباحث لا يمكنه أن يفترض أن كل قارئ 
عنده دراية باللشدكلة تحت البحث. و الفسم الثاني من المقدمة تظهر 
أهداف البحث بوضوح وإيجاز وكيف يمكن ترجمة المشكلة الإدارية إلى 
مشكاة يعقية وضع العاف هع البناتات السايقة ركع اهمها يحب 
أن تفصل بوضوح» وتنتهي المقدمة بإطار عام لتنظيم التقرير. 

8 ظريقة السحت: 
ولص هدا السو ال ادد لعفي اهداق الكو يهن 

استبعاد أو تقليل من التعابير الفنية؛ و2 حالة الضرورة توضع هذه التعابير 2 
المالاحق» ريحب ان يطعم فاح فاو ان اققات الق سمي الهف لا 
ينطبق على المديرين ولذلك فيجب أن يكون هذا الجزء أصغر ما يمكن. 

© النتائج: 

وهذا الجزء يمثل أكبر وأهم جزء من التقرير ولذلك يجب أن يبنى حول 
فاق الدراسة يخيف لا يشول خد طويلة من الحداول الأعسائية وتكن يعبت 
أن يصف 2# عبارات ذات معنى النتائج التي تم التوصل إليها وأن يكون البدف من 
الجداول والرسوم البيانية هو توضيح نقط المناقشة. 


© عوائق البحث: 
يجب على الباحث الايخفى آي مشكلة قابلته اشاء إجراء البحث مع 
الحرص القدين :ف الإضارة إلى الموافق الى هع الباحقين والس بسر عليه اخديزون 
مر الكرام. فمثلاً يجب ألا تطبق نتائج السوق المحلي على جميع الأسواق عامةء 


ولذلك يجب توضيح النتائج مع الإشارة إلى المعوقات وإلى الحدود التي يجب على 
القارئ أن يقف عندها. 
© الخلاصة والتوصيات: 
يحب على لاحك أن فقا شخ الا ج خدو اهداق الدراسة 
والطروةة الى اطي هذا الج هو كذ كل هرف والسلامنة اة به اما 
التوصياة فی کن كتابهها إذا كانت لأزمة وهلذة تزين الروايظ م الإذارة وکن 
أن تساهم بے حل المشككلة وافتراح بحوث إضافية إذا كان لہا تبرير. 
© الملاحق: 
وتشمل البيانات المهمة لقليل من القراء أو التي تستعمل كمرجع مؤقت 
هتا هذه انات رة ا خد المرنة والحداول الأحعباقة التميلة ,قلات اها 
الشخصية لأفراد العينة. 


أشرح بوضوح كيفية تنظيم التقرير النهائي لبحوث التسويق 


مذكرة توضيحية 

يجب أن يحرص الباحث على ألا يترك التقرير كما هو على مكتب المدير 
بل يصحبه بمذكرة توضح ماهية التقرير والجهة الرسمية المصرحة به ولمن أرسلت 
نسخ من التقرير» ويمكن إبراز النفط البامة ج التقرير وتنتهي المذكرة التوضيحية 
يحول مكل سر ارک قا یا بج كر ايف اشر کے ا اق رسن 
الاقتراحات التي يجب أخذها 2 الاعتبار مستقبلاً). 


3 
01 
6 
3 
د 
1 
3 
5 
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وضع التقرير البحثي 2 صورة محاضرة أو محاضرات 

معظم المشروعات تتطلب سلسلة من المحاضرات تشمل التشارير الدورية 
الداخلية أثناء الدراسة يتبعها محاضرة ختامية عند الانتهاء من المشروع» وقد تلقى 
هذه المحاضرات قبل أو بعد تسليم التقرير النهائي المكتوب. وغالباً ما يبني المديرون 
قراراتهم على المحاضرة النهائية» وهذا يبرز أهمية هذا العمل لأنه بعد ستة أشهر أو 
أككر من العمل الداكب كا اللشروع يحصل الباحتث على نضف ساعة أو ساعة على 
الأككر من وقت المدير المشحون بالمهام الأخرى. 

والخطوة الأولى للتأحد من نجاح المحاضرة أن يراعي الباحث من هم 
الح اهدرو و او اا هی ان را اك مر شاه ر ان 
يكون مكتوب يوزع على الحاضرين قبل المحاضرة» كما يجب على الباحث أن 
يتدرب على محاضرته مرة ومرات. 

وهنا أيضاً فإن استخدام الوسائل التوضيحية خصوصاً الرسوم البيانية أهم 
من الكلام عن بيانات من الجداول؛ أما عن الآلات المتاحة فيستحسن أن تشمل 
سبورة لتوضيح الأرقام وسلسلة من الأوراق البيانية (حجم كبير) مرتبة على الحائط 
وكذلك وجود أجهزة عرض الشرائح الفوتوغرافية والرسوم المخططة على بلاستيك 
شفاف وأحياناً آلات سينما 16 مللي مهمة جداً ب4 توصيل المعلومات من خلال رؤية 
المشاهد. 


أسئلة التقويم الذاتي : 
1. عرّف التقرير النهائي وعدد مزاياه 
2. ما هي الاعتبارات التي تراعي عند كتابة التقرير النهائي؟ 
3. بين أهمية المحاضرة علد الانتهاء من صياغة التقرير النهائي 


5-الخلاصىي 


عزيزي الدارس »2 
إلى هنا نكون قد وصلنا لنهاية الوحدة السابعة 
2 هذه الوحدة تطرقنا لعدد من الموضوعات أهمها : 
** أوردنا طرق عرض البيانات» وهما طريقتين» أما أن تعرض 4 جداول 
مبسطه؛ أو 2 شكل أعمدة رأسية تحتوي علي مستطيلات ممثلة لقيم 
مقابلة لمسميات معينة. 


** ثم تناولنا الأساليب الإحصائية الوصفية» وهي ثلاثة مجموعات تبدأً 
بمجموعة التكرار والجداول المتقاطعة» ثم مقاييس النزعة المركزية 
التي تشمل الوسط الحسابي» والمنوالء وأخيرا مقاييس التشتت وهذه 
تضم الانحراف المعياري والتباين 

* اختتمنا الوحدة بمناقشة التقرير النهائي» ماهيته ومزاياه» والإرشادات 
العامة لكتابته» بالإضافة إلى كيفية تنظيمه؛» والمذكرة التوضيحية 


التي ترفق معه. 


6- لمحت مسبقت عن الوحدة الد راسيي التاليت 


الوحدة الدراسية التالية تهتم بدراسة الأسواق العالمية وبحوث التسويق الدولي 


وهى خاتمة هذا المقرر نرجو أن توليها عنايتك وإهتمامك. 


7- إجابات التد ريبات 

تدريب (1) 

تعتمد الجداول المتقاطعة على مبدآالتكرار لأنها تعطي معلومات أكثرعم قا 
ودلالةء حيث تدمج الجداول المتقاطعة متغيرين» أو أكثر وتبين مدى التقاطعفي 
الكعلومات الراردة ك هذه المتقيرات: 
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تدريب (2) 

العوامل التي تؤخذ 2 الاعتبار عند اختيار الأسلوب الإحصائي المناسب هي : 
" عدد المتغيرات التي يجب التعامل معها. 

" تحديد نوع المنهجية المطلوبة هل هي وصفية» آم استنتاجيه. 

" نوع المقياس المستخدم هل هو إسمي» آم ترتيبي» آم غيره 


تدريب (3) 
العناصر التي تحتوي عليها المذكرة التوضيحية هي : 


النسية الصدوة لرن 
" الجهات التي أرسل إليها التقرير. 
8 مسرد المصطلحات 


Frequencies التكرار‎ 


شرف انه هدى اكرات الس تتكرر فيا ظاهوة أو شاه مك فيكلا إذا 
كان المتغير يتعلق بالجنس(ذكرء أنثى) فإن التكرار يعني ب4 هذه الحالة عدد 
الذكوي: وعدد الإناف الشاض يمجع الدراسةء أو العيتة رة 


Variance  نيابتلا‎ 


وهو عبارة عن مجموعة مربع انحرافات القيم عن الوسط الحسابي لبا؟ 
مقسوما على عدد القيم . وحتى يتم ايجاد التباين لمجموعة من المشاهدات يتم 
أولاً إيجاد الوسط الحسابي لبا ثم إيجاد الفرق بين قيم كل مشاهدة: 


الوحدة السا 


الناتج على عدة المشهادات. 
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Cross - 1abulati0" الجداول المتقاطعة‎ 


رهی ظريفتة من طرق مصرطن:البياقات للملاقة بين بون او اکر كا انها 
تعتمد بشكل أساسي على التكرارات والنسب المئوية ب4 أغلب الاحيان. 

الوسط الحسابي 116812 

ورمن أك الأ اليئ اتشخدافا به ماف اجره ورت امك را حجان 
طريق إيجاد مجموع قيم المشاهدات» ومن ثم قسمة الناتج على عدد المشاهدات . 
الوسيط Median‏ 


وهو عبارة عن القيمة التي تقع ضمن منتصف المشاهدات المرتبة إما 
تنازلياً: أوتصاعدياً أي من القيمة الاقل إلى القيمة الأعلى»ء ويكون الوسيط 


المشاهدة التي تقع من حيث الترتيب ضمن منتصف المشاهدات المنظورة . 
المنوال Mode‏ 


هو القيمة الأككر تمكراراء أو الكظلواهر الأكفر مكراراء ويكيق انتوال عادة 
الوسط الحسابي للفئة الأكثر تكرارا. 
التقرير ]141701 
هونمط كتابي من أنماط الاتصالات التي قد تأخذ أشكالا مختلفة 
وباستخدام وساتل توضيحية متنوعة› وذلك من أجل تناول» أونقل المعلومات إلى 
الإنحراف المعياري Standard Deviation‏ 
هو الجزر التربيعي للتباين ويتم إيجاد بنفس طريقة إيجاد التباين» فيكون هو 
التباين © 717211211 
هو عبارة عن مجموعة مربع انحرافات القيم عن الوسط الحسابي لبا 
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الوحدة السا 
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Marketing Research <D. Tul and D. HwRkins . 


Macmillan publishing «Measurement and Method 
company N.Y. 1984 


John Wiley el « Marketing Research.D. Aaker el Day . 


.Sons N.Y 1990 


. محمود صادق بازرعه»› دراسة المناضىة› محاضرة ألقيت 2 وكالة 


عصام حسن ڪوثر› توفيق محمد عبد المحسن» دراسة وتحليل 


ب الوق سيط ف رك ةا ي اا اوا إدارة 
التدريب» 1992م. 


وتخليل المناضبة يواسظة البتوك التحارية» المجلة الملمية للاقتصاذ 


الإدارة» حلية التجارة»› جامعة عين شمس » العدد الأول» 1مم. 


2-1 أهداف الوحدة يي زد ذ 1 E DERO‏ 
2- ماهية وأهمية بحوث التسويق الدولي yT‏ 
3 سان 2 العا E‏ 5 
4- الجوانب المختلفة 4 دراسة الأسواق الدولية 1 
5- مصادر البيانات والمعلومات عن الأسواق الدولية 0 
6- الخطوات العملية لدراسة الأسواق الأجنبية 0 
7 رت ا ا O‏ 
8- من الذي يقوم بدراسة الأسواق الأجنبية E‏ 
9- أبحاث التسويق الدولي بك الشركات اليابانية 0 


الوحدة الثا 


55 بحوث الت 


3 
3 
5 


1- المقدمت 


1 -1 تمهيد: 

عزيزي الدارس : 

مرحباً بك ب2 الوحدة الأخيرة من مقرر بحوث التسويق » وهي بعنوان 
(بحوث التسويق الدولي)» ناقش من خلالها الدراسات الميدانية التي ثتم بغرض جمع 
البجاكاس والعاوئاضس هق الأسواق الكارهية, 

تحتوي الوحدة على ثمانية أقسام رئيسة تشمل: ماهية وأهمية بحوث 
التسويق الدولي» وأسباب عدم القيام ببحوث التسويق الدولي» والجوانب المختلفة 2 
اة اعراق الذوكة مسادد السراكاف: و اوها ت هن الاق الذولية: النخظوات 
العملية لدرابية الأسواق الأ ية .ومن الذى قوم درا هة الأمتواق الأجفبيةة وايحات 
الفسويق الدولي :ف اتشركات اليابانية. 


1 -2 أهداف الوحدة : 


عزيزي الدارس» بعد دراستك لبذه الوحدة الأخيرة من المقرر ينبغي أن 
تكون قادرا على أن: 
1. توضح أهمية بحوث التسويق الدولي. 
۰2 تحدد أسياب عدم القيام ببحوث التسويق الدولي من بعض المديرين . 
والمعلومات. 


4. تقيس خطوات الدراسة وتحدد مجالاتهاء ومن يقوم بذلك. 


5. تفسر الأسلوب الياباني ‏ ابحاث التسويق الدولي. 


2 ماهيت وأهميي بحوث التسويق الد ولي: 

يمكن تعريف بحوث التسويق الدولي بأنها البحوث التي يتم تنفيذها بهدف 
تجميع المعلومات والبيانات عن الأسواق الخارجية» وتسجيله»٠‏ وتحليلها لاتخاذ 
القرارات الرشيدة 4 كيفية دخول هذه الأسواق وتحقيق ميزة تنافسية بها: فلا 
يمكن النجاح 2 الأسواق الأجنبية دون تجميع بيانات ومعلومات كافية عنهءا 
خاصة وان طروفيا تخظف اخثلافا كيرا غما هو ساق ك الأسواق اة 

وبمعنى آخر فإن هناك حاجة ملحة لدراسة الأسواق الخارجية قبل الدخول 
فيها لمجموعة من الاعتبارات أهمها: 


. الحاجة إلى وضع تصور واضح وكامل عن ظروف السوق الخارجية 
اققات عد ة الناضنة من شيل الشتوركات الزولية ك هذه الأسواق: 
اكنباد هد غيل السو اجى اجات اة 


. اختبار إستراتيجية الترويج المناسبة من إعلان» وبيع شخصيء» وتنشيط 
. التفرف على مثافد التوؤيع المخلفة» واختيار أنسب المناقن لتوؤيع الماشجات. 


: الخذيان الاسفراقيسية القتاضبية لاتحتراق هذه السوق: 


الوحدة اله 


+5 بحوثالت 


يق الدولي 


3- أسباب عدم الفيام ببحوت التسويق الدولي: 


. وجود اتجاهات سلبية لدى المديرين عن ماهية وأهمية دراسة الأسواق 


الأجنبية. 
. نظرة البعض إلى الأسواق الأجنبية على أنها امتداد للسوق المحلى. 
3. صعوية تنفيذ هذه الوظيفة 3 الأسواق الخارجية. 
زيادة تكلفة إجراء هذه البحوث قياسا يما هو متعارف عليه 2 الأسواق 


. عدم توافر القوى التسويقية المدرية على كيفية إجراء بحث تسويقي 

. صعوبة التوصل إلى وكالات خارجية متخصصة 4 بحث الأسواق 
الدولية. 

. اقتناع الإدارة بأنها تعهرف كل ما يدور بهذه الأسواق ومن ثم فليس هناك 
حاجة إلى دراستها. 

. عدم الدقة 4 إجراء مثل هذه البحوث الأمر الذي قد يؤدي إلى قرارات 
خاطئة . 


اقترح بعض الحلول أو المعالجات للعوامل التي تحول دون القيام بدراسة 
الأسواق الخارجية .اعرض إجابتك على مشرفك الأكاديمي. 


4. الجوانب المختلفغت في د راست الأسواق الد وليت: 
هناك العديد من الأبعاد التي تشكل محور اهتمام المستولين عن أبحاث 
الأسواق الخارجية وأهمها: 


الأبعاد الاجتماعية والحضارية: 

حي يحي عل الاح 3 الأسواق الدولية أن جود ك هك ااك 
الاجتماعي والثقاك للعملاء ب2 البلدان التي يخطط لدخولباء ويجب أيضأ فحص 
اتجاهات العملاء نحو المنتجات التي تقدم 4 أسواقهم المحلية وكيف يقبلون على 
شرائها وما هي الماركات المفضلة والأسعار المناسبة وكيف ينفقون دخولبم وما هو 
النموذج الأمثل لبذا الإنفاق. 

أيضا من الأسوو اكيم بك هة الك مرف اتساهاه: الشعوب اة 
لبعض الأمور المتعلقة بالمأاكل والمشرب والملبس والمسكن والإجازات الرسمية 
وأسلوب الحياة بصفة عامة فعلى سبيل المثال نجد أن العطلات الرسمية تختلف 


الخثلاقا ملحوظا ك يعن دول الخليج على الرفم من وجود اتحاد يكم هذه الدول . 


فالإجازات الرسمية # دولة مثل الكويت هي ليلة المعراج» عيد الفطرء عيد 
الأضحىء ليلة البجرة» مولد النبي صلى الله وعليه وسلم » رأس السنة الميلاديةء 


عوك الفكلن» هين الأحدى المتارقه يدانة ال الجر الشدودةة. يدانه الس 
الميلادية» عاشوراء (العاشر من محرم)» المولد النبوي 12 ربيع الأول» اليوم الوطني 
البحريني 16 ديسمبر .(2 سلطنة عمان نجد أن العطلات الرسمية هي نفسها 2 
التحرين ما غا مظلاف اترك السلظفة 4 31 يوقو 31 دسي وة 
الإمارات هناك عطلة رسمية # يوم الوقوف بعرفات» وكذلك عيد تنصيب صاحب 
السمو حاكم أبو ظبي. 

ويوضح أهمية فهم السلوك الثقال والاستهلاكي للأسواق الأجنبية 
الدراسة التي أجريت من قبل ]101565 821630625 وضحت كيف أن العملاء 
الفرنسيين والألمان يستهلكون المكرونة أكثر من العملاء 2# إيطالياء وهذه 
النتيجة غير المتوقعة جاءت من خلال سؤال تقييمي طرح على موردين المكرونة ج 
إيطالياء ففي إيطاليا يبيعون هذا ا عبوات مجزأة ولكن 2 
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ااا وكرفينا قافيم فیدر نه قا طرود اکير دات ماركات عة 

ونموذج آخر عن أهمية بحوث التسويق الخارجي 4 هذا الصدد الدراسة 
القى تھ انق رصل ا إلى أن الرتشاو كا يفطن اجات هی آمو کی ييف کد 
عاقب هذا العمل بشدة ك مص والسعودية وة مجتمعات أخرى. 

وقد تتصف معظم القوة العاملة 2 بعض الدول بالأمية وبناء على ذلك يجب 
تصميم أدوات الإنتاج لتتلاءم مع المستوى الفني للعاملين. 

كما تؤثر اختلافات اللغة والقيم الاجتماعية بشكل كبير ف المزيج 
التبويقي دكا دولة محينة» يجب آن تفاسب راحى تقديم انتح والتعليف ومذ اذ 
الترقيم والقمعين والإعلان عد البيقة المضارجة الكل وا له تبط شركاف 
أدوات التجميل مثل ماكس فاكتور» ورفلون» وآفون بنجاح كبير أ بيع منتجاتها 
ك اليابان على سبيل المثال» أثرت بعض الجوانب الحضارية على مبيعات هذه 
الشركات :فلا تستعمل العطور ب4 اليابان إلا نادراًء وتعتبر السمرة المكتسبة من 
اشع الف قيس وله تهر زوف الها عة الجبامات: العامة وع 
النقيض من ذلك حقق فرع شركة مستر دونت (10011811211]5) نجاحاً كبيراً 
برغم عدم وجود غادة أكل هذا النوع من الفطاقن مم القهوة بذ اليابان :توق هذه 
الفطائر 2 اليابان على أنها وجبات خفيفة فضلاً عن بيعها كطعام للإفطار وتباع 
قرب محطات السكة الحديدية ومحلات البقالة .وتستخدم اللغة الإنجليزية 2 
كتا جميع الإعلؤقات لإشباع النرهة القربية دى بايان ر هه كوي الترجية 
الحرفية لأسماء المنتجات أو الأغاني الإعلانية الخاصة بها إلى الإضرار بالمبيعات 
کی إذا كانت الفا مركت هاا ق الأغنية الأملانية الكاسة قرات 
البيبسي كولا التي تقول استعد نشاطك وحيويتك إلى اللغة الألمانية بمعنى (عد إلى 
الحياة سخ القن خلات لأتركة جترال مرتررز عدن ديم سبارها ترا نه أسواق 
أمريكا اللاتينية أن ترجمة الاسم ستكون سهلة .تعني نوفا 2 الأسبانية مجرة 
التجوم الف إلا أن اقاس يدوا بف طق الإ يشبك مكلت وزی الى معن 
آخر وهو (الشيء الذي لا يتحرك)» كما أدت ترجمة أحد إعلانات الحبر الخاص 
مشركو ون ركريو: كوت إلى اا اها اا باو هذا قث 
ساعن على متم اتا 

وفوكن المتعدات" الديتية أيضا عل مهارسة الأعمال بذ اليلد العين فقن 


أوقفت البنوك الباكستانية على سبيل المثال دفع الفوائد على الودائع 2 عام 
5ه تطبيقا للشريعة الإسلامية .ويقوم أحد كهنة الشنتو 2 اليابان بالصلاة 
على منتج جديد تنتجه شركة مزادا لصناعة السيارات» وهي طقوس للطهارة 
الشرفية للمنتج بحضور أفراد الإدارة العليا. 


اشرح أثر السلوك الثقا2 والاستهلاكي للأسواق الأجنبية علي استراتيجيات 
أ لتسويق الدولي. 


العوامل الاقتصادية: 
وهذه العوامل تتعلق بحجم السوق» وخصائص المستهلك من حيث السن 
والجنس والطبقة الاجتماعية» وكذلك اتجاهات وتفضيلات المستهلك»والقوة 
ال الكل ری من راك الج واف اة والعمرك: 
سياسات التجارة الخارجية» مستوى التقدم الاقتصادي» و درجة الانفتاح على العالم 
الخارجي» العلامات التجارية وتراخيص الإنتاج» العمالة والأجورء التقدم 
التكنولوجي السائد» الإنتاج المحلي والواردات» عناصر المنافسة» ومصادرها ففي 
السوق السعودي على سبيل المثال نجد أن رجال التسويق من مصر لا يواجهون 
المنافسة من المنتجين السعوديين ولكنهم 2 الواقع يواجهون المنافسة من المنتجين 
الأجانب وخاصة من أمريكاء وأوروباء واليابان» ودول شرق آسياء ويبدو أن هؤلاء 
لمنافسين يبذلون جهوداً أكبر من جهود المصرين للفوز بأكبر شريحة من السوق 
السو 
العوامل القانونية والسياسية: 
قد ا القواقين ال ها ت الاو الشااتهية ا او ك رين 
الأهمية 2 دراسة الأسواق الأجنبية وذلك للاجابة عن عدد من الأسئلة أهمها: 
© هل قانون الدولة يسمح بالاستيراد من الخارج؟ وما هي حدود هذا الاستيراد 
ف کال وکود 
«» هل تمنع الدولة الاستيراد وما هي السلع التي تدخل ب2 ذلك؟ 
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شعلى سبيل المثال لا تقبل دولة الكويت دخول منتجات غذاتية مستوردة إذا 
كان كد مکی على کاو ااا اک من ب شير كبا 9 سيمع دل 
المنتجات التي تقل فترة صلاحيتها عن سنة كاملة» وقد أعفيت بعض المنتجات 
الغذائية الموسمية غير محددة من هذا القيد بشرط ألا يكون قد مضى على تاريخ 
الاجا اككرمن :8 فهر والس السام الغذاقية الى كرون مده اها سن 
داحية أو اقل فلن يسع يدخوليا إذا كان کے مکی على تاریخ إننانجها أكدر من 
نصف المدة أو 3 شهور أيهما أقل .ويستثنى من ذلك المنتجات الغذائية التي تقل مدة 
صلاحيتها عن شهرين. 

وبالإضافة إلى ما سبق قإن القوانين الداخلية ب إنشام المصائع والرسوم 
والشراكث الس كوك نظ عن السباعة وبكزالك ادرال السياسية وق الحكم 
اقات والسوياقك الحكرمية المتوحةه اعضو من الأنوى اه آل .يحب أن 
تؤخن 3 الاعتبار عند دراسة الأسواق الأجنبية. 

فهناك أمثلة عديدة لدول تقوم بنزع ملكية أو تأميم المنتجات الأجنبية والوطنية 
فل سل الال ارك كرفها 2ے عا 198 كمف كي الركين مكران هيدا 
من الشتركات الأجمية من ينها شركات ماني ول حول کب ررر كلاف 
درجز ببيع نسبة كبيرة من أسهمها للحكومة الفرنسية؛ وش ماليزيا قامت شركة 
يونيو وريال ببيع المطاط المربحة لشركة ماليزية عاهم1984 م وغادرت البلاد بناء 
على قرار الحكومة ال ماليزية القاضي بأن يكون للماليزيين الأغلبية 2 مزارع 
المطاط. 

ركان الأعفار اث السياسية والعانونية ميمة أيضا هتدم ازادت شركات 
صناعة الطائرات » الفضاء نقل التقنية التي طورت لأغراض حربية إلى منتجات 
تجارية ثباع 4 الأسواق العالمية: علما بان الأعتماد الكبين لبذه الشركات على 
قود الجحكضومية 

واجهت شركة جنرال الكترك كثيراً من الصعاب عند إقامة المشروع المشترك 
مع شركة المحركات الفرنسية (51!11)0114) 3# أوائل السبعينات» وتضمن 
المشروع المشاركة ب المحركات النفاثة التي أعدت خصيصاً لقاذفة القنابل 
الأمريكية ب 1-فلم ترحب الحكومة الأمريكية بفكرة قيام شركة جنرال 
الكدريات: م هكم الي المتقدمنة لدولة ية يزعم أن الحكومة القدزالية 


فضت لأسباب سياسية الاذن بانتاجح هذه القاذفة 


الاك أمكلة افر دز تر على أنشطة التسويق الدولي. 


إلى السوق السعودي على النحو التالي: 
أولاً: العوامل الاجتماعية والثقافية: 
» يتكلم اليمنيين والسودانيين نفس اللغة. 
© اللغة العربية هي لغة رسمية 2 الآمم المتحدة. 
٠‏ تشترك الديانات الثلاث - الإسلامية والمسيحية واليهودية - ب2 مبادئ 
كثيرة. 
© لايوجد 4# اليمن مواطنون مسيحيون. 
© لا يسمح الإسلام بالفوائد على النقود(الريا). 
© توجب الشريعة الإسلامية على المرأة المسلمة أن تغطي وجهها ‏ المكان 
العام. 
©» يوجد فصل تام بين الجنسين 4 جميع مراحل التعليم 2 المملكة. 
© الكرأة السعودية ليست وكيل العائلة بذ الشتريات. 
٠‏ لا يسمح للنساء الأجنبيات بقيادة السيارات. 
١‏ لا يمكن لرجل التسويق الأمريكي أن يوظف سكرتيرة لتدير شئون 
مكتبه 2 المملكة العربية السعودية. 


© يعتبر السعوديون وضع راحة القدم 4 مواجهة الآخرين إساءة. 

١‏ يسيطوالرجل التسووى على الخرل كا يهد الزوع القرارات الرس 
المهمة: 

ف" قو السعوديون إلى العا ذو الباق اترا قطرة احتراء: 

© السعوديون أوفياء للماركة التجارية. 


الوحدة اله 


5 بحوثالت 


لسىور 


يق الدولي 


لا يمكن لرجال التسويق الأجانب تصدير منتجات مرسوم عليها نجمة داود 
إلى السعودية. 

لا يسمح بالإعلانات التجارية ب4 دور السينما. 

لا يقبل التلفزيون والراديو السعودي الإعلانات التجارية. 

لا يمكن لرجال التسويق استخدام النساء» والإغراء الجنسي 2# الإعلانات 
التجارية, 

جميع عمال البيع من الرجال. 

إنه مما يخالف القانون وضع أية علامة تشير إلى المسيحية 2 الإعلانات. 


افا العوامل السياسية والقائونية: 


السعودية بلد مستقر. 

ليس للسعودية أية تمثيل دبلوماسي مع أية دولة شيوعية. 

يحظر على اليهود الأمريكيين الدخول إلى السعودية. 

يحظر على غير المسلمين الدخول إلى مكة و المدينة. 

فقظع يد السنارق عنس ادا 

دنه کا هو ا 

يجب على الأجانب المقيمين ‏ المملكة أن يعطوا ترجمة لآية مراسلة لهم 
مع الحكومة السعودية. 

غير مسموح بالعلاقات الجنسية بدون زواج رسمي. 

لا يسمح باستيراد الأغلام والبضائع التي رسم عليها الصليب إلى المملكة. 


ثالثاً: العوامل الاقتصادية: 


يقوم الاقتصاد السعودي على نظام السوق الحر. 

إن العائق الرئيسي للتقدم الاقتصادي ك السعودية هو النقص الشديد 2 
الأيدي العاملة. 

يوصف الاقتصاد السعودي بأنه يعتمد غالبا على سلعة واحدة. 

مالي الل القوسى للسعودية يزيد هن إجمالى الكل القوسن الصو 
معدل الدخل الفردي 4 الكويت يزيد عن معدل الدخل الفردي 2 


السعودية. 
تشجع الحكومة السعودية المستثمرين الأجانب. 
تم إلغاء ضريبة الدخل عن الأجانب 2 المملكة. 


5. مصادر البيانات والمعلومات عن الأسواق الد وليي: 
2 دراسة الأسواق الخارجية يمكن لباحث التسويق تجميع البيانات المطلوب 

التوصل إليها من المصادر التالية: 
أولاً: الدراسة المكتبية والبيانات الثانوية: 

وهي كما ذكرنا 2# فصل سابق البيانات المنشورة بالفعل ويمكن 
الحصول عليها من مصادرها وهنا مرة أخرى فإن نوعية البيانات المطلوبة سوف 
تكون مختلفة إلى حد كبير عن نوعية البيانات والمعلومات المتعارف عليها ك 
السوق المحلي وكذلك مصادر الحصول عليها. 

ففي الأسواق الأجنبية كما أشرنا ب موضع سابق هناك حاجة لمعرفة: 
اللغة المحلية واللغات المستخدمة» التركيبة السكانية المناخ والموقع الجغراك, 
الدين والمحرمات الدينية وإحصاءات الواردات» الضرائب الجمركية:» القيود 
الصحية» نظم الوكالات التجارية والموزعين»و العلامات التجارية» والتأشيرات› 
والنقل البري»و النقل الجويءو النقل البحريءو نقاط العبور الحرة»و ساعات 
العمل» والتوقيت»و العطلات الرسمية»و النماذج والمستندات المستخدمة» والإطار 
السياسي» والوضع الاقتصادي» معدلات الاستهلاك»و متطلبات التغليف»و 
الأسعار»و طبيعة المنافسة. 


الوحدة اله 


5 بحوثالت 
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أما عن مصادر هذه المعلومات فيمكن الحصول عليها 2 هذه الحالة من 
جهات متعددة أهمها: 

إحصاءات التجارة الخارجية. 

إحصاءات ومنشورات الأمم المتحدة. 

الوكلاء والموزعون 2 الأسواق الدولية. 

المنظمات الصحية العالمية. 

السفارات المحلية والأجنبية. 

تقارير الصحافة وسوق المال. 

الدراسات المنشورة لمركز التجارة الدولية. 

نقطة التجارة الخارجية. 

البنوك. 

وكلاء الشحن وشركات النقل. 

دراسات البنك الدولي. 

أدلة التجارة والغرف التجارية العربية والأجنبية. 

منظمة التعاون الاقتصادي والتنمية. 

جامعة الدول العربية. 

صندوق تمويل التجارة العربية. 

المراجع العربية والأجنبية المتخصصة. 

البيانات والمعلومات المتوافرة لدى مركز تنمية الصادرات 3 
البلدان المختلفة. 

الأجهزة والمنظمات المعنية بتنمية التجارة الدولية 4 دول الجماعة 
الاقتصادية. 


ثانياً: البحث الميداني: 

ق هته الحالة يكم التسوء إلى تجميع البيانات والمعلومات من البنوق الأجنبية 
من خلال إجراء بحث ميداني» وغالباً ما يتم اللجوء إلى هذا النوع من البحوث 2 
حالة عدم كفاية البيانات الثانوية التي أشرنا ليها سابقاً. 

اناهن اهم الخطرات الس بج اناعها لوصول إلى محف ويف جود ها 
الأسواق الأجنبية» فهي نفسها الخطوات التي أشرنا إليها سابقاً أثناء الحديث عن 
خطوات البحث التسويقي ‏ الأسواق المحلية. 


6. الخطوات العمليت لد راسي الأسواق الأجتبيي: 
بناء على ما سبق يجب أن تمر عملية دراسة السوق الاجنبية بالخطوات 


1. تجميع البيانات والمعلومات المتاحة من مصادرها الثانوية. 

2. 2 حالة عدم كفاية البيانات التي تم تجميعها من خلال البحث المكتبي 
أو المصادر الثانوية يتم اللجوء إلى تنفيذ البحث الميداني. 

 .3‏ حالة التوصل إلى وجود فرصة تسويقية ‏ الأسواق الأجنبية من خلال 
المعلومات السابقة يجب أن يتم تقييم ذلك 24 ضوء أهداف الشركة 
ومواردها المادية والبشرية» وكذلك إمكانية استغلالبا 2 ضوء الظروف 
البيئية المحيطة 3 الأسواق الأجنبية. 

4. 2 ضوء تقييم الفرص التسويقية المتاحة يجب اختيار السوق الذي يمكن 
خدمته بأعلى كفاءة ممكنة» وتحقيق ميزة تنافسية داخلية. 

5. حالة اختيار السوق المستهدف يجب تحديد الاستراتيجية التسويقية 
والتنافسية التي سوف يتم من خلالما اختراق السوق» هل من خلال المنافسة 
السعرية أو المنافسة غير السعرية أو كليهما؟ وأيهما أهم من الآخر؟ 


7. مجالات اهتمام بحوث التسويق الد ولي: 
تهتم بحوث التسويق الخارجي بعدد من المجالات غالبا ما تكون محلا للدراسة 
حالة التفكير 2 التصدير أو دخول الأسواق الأجنبية وهذه المجالات هي: 

1. بحوث المنتجات: وتسعى إلى الكشف عن فرص النجاح للمنتجات الجديدة 
لش الأسواق الدولية من حيث نوعية المنتجات المطلوبة ومستويات إشباعهاء 
والتعبئة والتفليف ودرجة الاهتمام بهذه الخدمات المصاحبة للمنتج أثناء 
وبعد البيع. 

2 بحوث المستهلك: وتهتم بالتعرف على خصائص العملاء»؛ والعوامل التي تؤثر 
ل#© قراراتهم الشرائية ج التعامل مع دولة معينة والدوافع التي تؤسس عليها. 

3. بحوث الإعلان والترويج: وتهتم بدراسة أفضل أساليب الترويج 2 الأسواق 
الأجنبية» والقيود التي قد تحد من عملية الترويج ب4 هذه الأسواق »وأسس 
تحديد ميزانية الترويج بفاعلية. 


الوحدة اله 
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. بحوث تكاليف التسويق: وهي تعنى بتحليل تكاليف التسويق بالأسواق 
الأجنبية حسب المنتجات»و الخدمات» والأسواق» والعملاءء والفترات 
الزمنية. 

. بحوث التسعير: لتحديد العوامل المؤثرة 2 تحديد سياسات واستراتيجيات 
التسعير بهدف اختيار استراتيجية التسعير المناسبة لاختراق السوق. 

. بحوث المنافسة: وتهتم بدراسة هيكل المنافسة وطبيعتها ودرجة حدتها 
ومجالاتها والأنصبة السوقية للمنشآت الأجنبية المنافسة واستراتيجيتها 
التسويقية والتنافسية. 

. بحوث اختبار السوق: وتهدف إلى اختبار بعض الأسواق الأجنبية على نطاق 
ضيق قبل اتخاذ قرار بدخولہا على نطاق واسع. 

. بحوث قنوات التوزيع: وتحلل هذه البحوث قنوات التوزيع المستخدمة ل 
الأبيواق الأعتبية ووسناكل الفاضلة متها فضا عن أساليت التقل والشحة 
للبضائع المصدرة. 

. بحوث الاتجاهات الاقتصادية والسياسية: وتهدف إلى الحصول على بيانات 
اقتصادية وسياسية عن البلد المزمع التصدير إليه من حيث النظم الضريبية 
ومستويات التعريفة الجمركية» سياسات التجارة الخارجية العوامل 
السياسية السائدة ونظم الحكم القائمة» درجة الانفتاح على العالم 
الخارجي - حجم السوق المرتقب» مستويات الدخول السائدة» تركيبة 
الواردات والصادرات» موقف ميزان المدفوعات والديون» الاتجاهات نحو 
المنتجات الأجنبية. 


الوا اولك .3 اأ اة العامة 


8. من الذي يقوم بد راسي الأسواق الأجنبيي: 
قد تجد المنشأة أنها 2 موقف المفاضلة بين إجراء عملية البحوث التسويقية 

بنفسها أو من خلال وكالة خارجية متخصصة ب هذا المجال وفيما يلي مميزات 
وعيوب استخدام كل طريقة: 
1 - إجراء بحوث التسويق بواسطة الشركة نفسها: 
المزايا: 

1. السرية. 
السرعة. 
الدقة 4 بعض الأحيان. 
الملاءمة فيما يتعلق بالتكاليف. 


د دا کب 


العيوب: 
1. ضعف المهارات. 
2 احتمالات التحيز. 
2/ استخدام وكالات بحوث التسويق الخارجية: 
المزايا: 
1. التخصص لدى الوكالة. 
2 زيادة المهارات والمعرفة بظروف السوق. 
3. الحياد والموضوعية. 
4. توافر مجموعة من الخدمات المتكاملة 3 إجراء البحوث. 


1. احتمال القصور 4 استيعاب مشاكل المنشأة. 

2. خطورة استخدام بحوث تسويقية طبقت لشركات مشابهة. 
3. صعوبة تناول الاستفسارات الخاصة بالدراسة. 
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. طول الوقت الذي قد تستغرقه الدراسة. 


مدي 


الوحدة الثام: 


بحوت الت 
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أسئلة التقويم الذاتي : 


؟ هده مضادر البيانات و رمات وفع الأسواق الدوثية 


. أذكر الخطوات العملية لدراسة الأسواق الدولية 
. ماهي مجالات اهتمام بحوث التسويق الدولي؟ 


9 أبحاث التسويق الد ولي في الشركات اليابانيي: 

ندوة تجرية الإدارة الصتاهية ك اليابان التي تظمتها الشركة التجارية 
المبفاعية بالرياض باشعاو مع منك الكل ااوستفارات الفاغ والركز 
الياباني للتعاون مع الشرق الأوسط يلخص توشيو أيكاوا المستشار بشركة مارد 
نكي كوهان: أن دراسة السوق من قبل السشركات اليابانية'للأسواق الوا 
غالباً ما يتم إجراؤها قبل البدء بآي نوع من الأعمال التجارية» فهي باستمرار جزء 
من أنظمة العمل الفعلية والتخطيط التسويقي كما أن أكثر العوامل أهمية حالة 
دراسة السوق الأجنبية التي تتمثل 2 إيضاح الغرض والبدف من تلك الدراسةء 
قف ديد ادف من الدراسنة دوي أك اماب الدراسة قمالية: 
أما عملية الدراسة والبحث فغالباً ما تتم على النحو التالي: 
أ / اختيار السوق: 

أي الأسواق سيكون هدف المصدرين» فهناك أقطار عديدة بعضها جيد 
والبعض الآخر غير مناسب للمعاملات التجارية» ولذا فإن السكان هم العامل 
الأساسي والجوهري لمقياس السوق فعندما يكون عددهم قليلا يكون التصدير 
فرصته محدودة تبعاً لذلك» حتى عندما يكون عدد السكان كبيراً ويتمتعون 
بقدرة شرائية مرتفعة فإن هذا البلد لا يمكن أن يكون السوق المستهدف 
للمصدرين إذا كان الاحتياطي من العملات الأجنبية محدوداً حتى عندما يكون 
مذان العاملان رين اما رکون من اكور الختيان هذه الأسواق .ها اده 


استقرار الوضع السياسي الأمر الذي يتطلب دراستها بعناية ودقة. 


ب انواس المتحفية: 
مك هكو الوا يكب موف الخال اة اللسوق التي وفنا 
للاحضائيات التراقرة والتي عن طريقها يمكن الحصول على العلومات التالية: 
1 السكاق لوزي حك الجن والر واللمقطقة): 
النحل القوسي لكل قري ومسترن اليد 
الإنتاج المحلي واستيراد السلع المعنية والحالة العامة للصناعة. 
الوك السباسي. 
نظام تبادل العملات واحتياطي الدولة. 
اخلط اا اا خرصا د اة ا فار الفا 
وجميع هذه الإحصائيات يمكن توفيرها من المصادر الحكومية ومن البنوك 
التي يتم التعامل معها والبيئات الاقتصادية مثل غرفة التجارة والصناعة أما ‏ حالة 
اليابان توحة من مكاتب هيغة الغجارة الخارحية اليابانية ف البلدان الضدرة 
كما ينبغي 4 هذه المرحلة قصر النشاط 2 البداية على الأسواق التي ينتظر لہا 
مستقبل مرموق آما الخطوة التالية 4 نفس الدراسة المكتبية فيجب إجراؤها على 
اشاس التضاط العالية: 
1. نظام مراقبة التجارة وتبادل العملات. 
2. نظام التعريفة الجمركية والضرائب. 
3. نظام التمويل الخاص. 
4. نظام التوزيع المحلي. 
5. الإنتاج المحلي واستيراد سلع مماثلة للسلع المزمع تصديرها. 
وبناء على هذه الدراسة يمكن تحديد الأسواق الأكثر رواجاً والتي تمثل 
فرضبة تسويقية مع الأخد 3 الاعبار الظروف الديئاسيكية المتفيرة: 
ج/ اختيار العملاء: 
وهنا يجت آن بك اهار العا ينكاية فاك يعد جن مفلومات وبيانات 
كاف عه وك هذا الع أيشا بتكن اهاد راء النعلجات المكرمية 
باليابان والشرعة على شكون العجاره الخارجية: 
وعلى ضوع هذه الفلوماك يستطيع المصبدز الموافقة على بعكن العلا بضيفة 
مبدثية إلا أن المواضقة النهائية لا تتم إلا بعد زيارتهم ميدانيا. 


د ها حب هأ له 


الوحدة اله 


5 بحوثالت 


يق الدولي 


وعليه يسعى المصدر الياباني إلى إقامة علاقة طيبة مع العملاء المشترين 


تطبيقاً للمثل الشائع ب2 اليابان والذي بنص على: (قبل بيع السلع سيكون أهم شيء 
بالنسبة للعمل التجاري جعل المشترين يتقبلون ويحبون شخصية البائعين). 
د /البحث الميداني: 


وهنا يتم إجراء البحث الميداني ب4 موقع السوق الذي تم اختیاره»› حيث يتم 


إرسال موظفي بحوث التسويق والطلب منهم بإعداد الدراسة بأنفسهم وبهده 


الطريقة يتم استكمال بعض الأمور الغامضة التي لم يتم التعرف عليها من واقع 


من ا اهمها علا الان 


1. 
5 معايير الجودة المطلوية. 


ص مأ 0 د مخ ذا 


أنشطة المنافسين » ومن هم؟و استراتيجياتهم التنافسية 2 الجودة والسعر 
> والترويج والتوزيع وخدمات ما بعد البيع. 

قنوات التوزيع التي تفي باحتياجات العملاء بكفاءة. 

نظام الأسعار 2 قنوات التوزيع. 


. الحوافز الشرائية للعملاء. 
. إجراءات الترويج المطيقة. 
. الأعراف الخاصة للأنشطة التجارية المحلية. 


ومن خلال المعلومات التي يتم الحصول عليها من الدراسة المكتبية والميدانية 
يكون المصدر الياباني 2 موقف يمكنه من تقديم منتج يفي باحتياجات العملاء 


وتحقيق ميزة تنافسية © | 


أسئلة التقويم الذاتي : 
عرف بحوث التسويق الدولي. 
لماذا تُدرس الأسواق الخارجية؟ 

ما هي الصعوبات التي تواجه بحوث التسويق الدولي؟ 

اشرح الجوانب المختلفة 2 دراسة الأسواق الدولية. 

تناول بالشرح خطوات بحوث التسويق الدولي ب4 الشركات اليابانية. 


سم وخ يي حب ص 


0- الخلاصب 


هنا عزيزي الدارس» نكون قد وصلنا إلى نهاية مقرر بحوث التسويق» نتمنى أن 


تتحقق الفائدة المرجوة منه. 
ب هذه الجزء نورد تلخيصاً لأهم النقاط التي وردت ب2 الوحدة الأخيرة منه وهي: 
© بدأنا بشرح ماهية وأهمية بحوث التسويق الدولي وعرفناها بأنها 

البحوث التي يتم تنفيذها بهدف تجميع المعلومات والبيانات عن الأسواق 
الخارجية وتسجيلها وتحليلها لاتخاذ القرارات الرشيدة 4 كيفية دخول 
هذه الأسواق. 
ثم انتقلنا لمناقشة أسباب عدم القيام ببحوث التسويق الدولي مثل النظرة 
السلبية لدى المدراء» وصعوبة التنفيذ» وعدم توافر القرى التسويقية 
المدرية لإجراء مثل هذه البحوث وغيرها من الأسباب . 
بعد ذلك تناولنا الجوانب المختلفة 4 دراسة الأسواق الدولية مثل الأبعاد 
لاحت اغ والحكتازية ١‏ العوامل الاقتضادية +والقاكوكية والسياسية. 
كذلك وقفنا عند مصادر جمع البيانات والمعلومات عن الأسواق الدولية 
واستعراض الخطوات العملية لدراسة الأسواق الأجنبية» كما أوردنا 
أهم مجالات بحوث التسويق الدولي. 
أيضاً حددنا من الذي يقوم بدراسة الأسواق الأجنبية» فقد تقوم بها 
المنشأة بنفسهاء أو قد تعهد بها إلى وكالات خارجية متخصصة. 
اختتمنا الوحدة بالحديث عن أبحاث التسويق الدولي 4 الشركات 
اليابانية من خلال استعراض أهم الخطوات التي تتبع 4 هذا المجال 
وهي اختيار السوق» الدراسة المكتبية» اختيار العملاءء والبحث 
الميداتى: 
إلى أن تلقاك: ے مقرو آخر من مقررات الأدارية» تستوذعك الله 


ونتمنى لك التوفيق. 


الوحدة الثام: 


مدي 


بحوت الت 


يق الدولي 


1- إجايات التد ريبات 

تدرب ا 

من أمثلة القيود القانونية علي التسويق الدولي: 

" منع دولة الكويت لدخول منتجات غذائية مضي علي إنتاجها أكثر من ستة 
ا 

" القيود التي تفرضها ماليزيا علي زراعة المطاط. 

" القيود المفروضة علي إنتاج التقنيات الحربية لإغراض تجارية. 

تدريب (2) 

العوامل التي توثر على القرارات الشرائية للمستهلكين هي مجموعتان من العوامل: 

الأولى داخلية مرتبطة بشخصية المستهلك مثل: الدوافع والحاجات والميولء 

والأذراف» الفخصكة والاتجاهات آنا الجموعة الاق كحارحية مرق بات 

المحيطة بالمستهلك مثل الثقافة» والطبقة الاجتماعيةء وقادة الرآي» والجماعات 


المرجعية. 


7 ا المصطلحات 


Internalionl Marketing Research بحوث التسويق الدولي‎ 


يمكن تعريفها بأنها البحوث التي يتم تنفيذها بهدف تجميع المعلومات 
والبيانات عن الأسواق الخارجية؛ وتسجيلها »وتحليلهاء لاتخاذ القرارات 
الرشيدة ‏ كيفية دخول هذه الأسواق وتحقيق ميزة تنافسية فيها. 
بحوث المنتجات Products Research‏ 

وتسعى إلى الكشف عن فرص النجاح للمنتجات الجديدة بك 
الأسواق الدولية من حيث :نوعية المنتجات المطلوبة ومستويات إشباعهاءو 
التعبئة والتغليف »ودرجة الاهتمام بهذه الخدمات المصاحبة للمنتج أثناء وبعد 
البيع. 
بحوث المستهلك Consumer Research‏ 

وتهتم بالتعرف على خصائص العملاء والعوامل التي تؤثر 2 قراراتهم 
الشرائية 2 التعامل مع دولة معين»ة والدوافع التي تؤسس عليها. 
بحوث التريج  Promotion Research‏ 

وتهتم بدراسة أفضل أساليب الترويج 2 الأسواق الأجنبية والقيود 
التي قد تحد من عملية الترويج ‏ هذه الأسواق وأسس تحديد ميزانية الترويج 
بحوث تكاليف التسويق Marketing Cost Research‏ 

وهي تعنى بتحليل تكاليف التسويق بالأسواق الأجنبية حسب 
المنتجات» الخدمات» الأسواق» العملاءء الفترات الزمنية. 
بحوث التسعير Pricing Research‏ 

لتحديد العوامل المؤثرة ب تحديد سياسات واستراتيجيات التسعير 

بهدف اختيار استراتيجية التسعير المناسبة لاختراق السوق. 


Competition Research بحوث المنافسة‎ 


وتهتم بدراسة هيكل المنافسة وطبيعتها ودرجة حدتها ومجالاتها 


الوحدة اله 


e 


بحوث الت 
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